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Auto Importadora  S.A., nació en 1990 en la ciudad de Managua con el nombre 
de Autos Lila, con un número muy reducido de cuatro empleados y  con la importación y 
comercialización de vehículos coreanos usados marca Kía y Hyundai años 91 y 92.  
 
 A causas de ineficiencias en el funcionamiento y por problemas de índole 
personal del propietario, a mediado del año 2000 Autos Lila  cerró sus operaciones. Como 
una continuación Auto Importadora S.A. es fundada el 15 de Junio del año 2001, como otra 
pequeña empresa dedicada también a la importación y comercialización de autos usados 
coreanos marcas Kía y Hyundai, comenzó sus operaciones, contando con dos instalaciones 
en Managua. La primera funcionaba como área administrativa y la segunda como área de 
venta. A partir del 2001 se establecen dos sucursales en  León y Chinandega, contando con 
un total  de quince empleados. 
 
A mediado del año 2002 por causa de la mala administración se cerraron las 
sucursales de León y Chinandega y para reducir costo de operación,  aumentar el control y 
evitar la desagregación de la empresa, se unificó el área de administración con ventas en un 
sólo local en Managua, reduciéndose el número del personal a seis. 
 
Desde la fundación del Autolote, la falta de planeación por parte de la alta 
dirección, ha obstaculizado el buen desempeño organizacional y la rentabilidad de la 
empresa. 
 
La mayoría de pequeñas empresas de Nicaragua, aún no han reconocido la 
importancia de la planeación, permaneciendo en el mercado al mando de dirigentes que 
toman decisiones intuitivamente y suponiendo no necesitan perder su tiempo en procesos 
cansados de análisis que requieren  de información, con la cual probablemente  no cuenten 
ni dentro ni fuera de la empresa. 
 
Algunos factores, como la situación económica en general por la que atraviesa 
el país, la alta competitividad, los avances tecnológicos, cambio de leyes, etc. constituyen 
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una amenaza para cualquier organización, de aquí la importancia del proceso de planeación, 
ya que las organizaciones que no se anticipen a estos y otros factores del ambiente y no 
establezcan planes para afrontar sus efectos, tendrán pocas probabilidades de permanecer 
en el mercado.  
 
Este trabajo monográfico contiene en el  Marco Teórico diferentes  conceptos 
tales como: Planeación Estratégica, Cultura Organizacional, Matriz FODA, Misión, Visión, 
Valores, Factores Clave de Éxito y PYME. Se plantearon los objetivos, que se llevaron a 
cabo durante la realización de esta  monografía y se planteó una hipótesis la que a través de 
los resultados se comprobará su veracidad o su refutación. 
 
En el Diseño Metodológico se describieron todos los métodos seleccionados 
para la recopilación de datos. Además se presentan la compilación de los resultados reales 
obtenidos, el análisis de dichos resultados, las conclusiones a que se llegaron sobre el 
estudio que se realizó,  y las respectivas recomendaciones. 
 
En  la preparación del estudio, surgieron algunos inconvenientes;  la empresa 
no cuenta con referencias personales de sus clientes, la mayoría de ellos no fueron 
encontrados por lo que no se logro seleccionar una muestra significativa. 
 
El método utilizado para elegir la muestra  de los autolotes a entrevistar, impidió 
la rapidez en la obtención de la información deseada, además  fue imposible obtener citas 
en los autolotes por cuenta propia, por lo que se recurrió a la influencia del presidente de 
Auto Importadora S.A. 
 
En el aspecto de los proveedores Auto Importadora S.A. sólo tiene contacto 
permanente con el proveedor de automóviles en Corea y proveedores de repuestos. Con el 
proveedor de automóviles debido a su ubicación en Corea fue imposible establecer  
comunicación, por lo que no se tuvo la oportunidad de analizarlo con mayor profundidad. 
Los proveedores de repuestos son tres principalmente, pero sólo se logro contacto con dos 
de ellos. 
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Elaborar un plan estratégico para la empresa Auto Importadora S.A., a través de la 





1. Evaluar las definiciones de los elementos estratégicos:  visión, misión y valores de 
la empresa Auto Importadora S.A.,  
 
2. Evaluar la situación interna de la empresa Auto Importadora S.A.  para determinar 
las Debilidades y Fortalezas de la misma. 
 
3. Evaluar la situación externa de la empresa para determinar las Oportunidades y 
Amenazas de Auto Importadora S.A. 
 
4. Realizar análisis FODA para la adecuación de las Fortalezas y Debilidades internas 
con las Amenazas y Oportunidades externas de la empresa Auto Importadora S.A.
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El estudio organizacional permitirá descubrir que la alta dirección conduce 
deficientemente a la empresa Auto Importadora S.A. por la falta de la planeación 
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IV. MARCO TEÓRICO 
 
A manera de introducción se puede decir que toda empresa diseña planes 
estratégicos para el logro de sus objetivos y metas planteadas. Ha de destacarse que en la 
aplicación de los planes estratégicos, es fundamental conocer y ejecutar correctamente los 
objetivos para poder lograr las metas trazadas por las empresas. También es importante 




4.1. Evolución de la Planeación Estratégica 
 
Cuando Aníbal planeaba conquistar Roma se inició con la definición de la 
misión de su reino, luego formuló las estrategias, analizó los factores del medio ambiente y 
los comparó y combinó con sus propios recursos para determinar proyectos y pasos a 
seguir. Esto representa el proceso de Planificación Estratégica que se aplica hoy en día en 
cualquier empresa. 
 
Anteriormente la Administración se las arreglaba bastante bien con la 
planeación de operaciones, pues, con el crecimiento continuo de la demanda total era difícil 
estropear los negocios, aún en el caso de administraciones deficientes. 
 
Pero entonces estallaron los turbulentos años 70. Y hubo una sucesión de crisis: 
Los precios del petróleo se dispararon como consecuencia de la guerra en el Medio Oriente. 
Sobrevino una escasez de materiales y energía, acompañada de una inflación de dos dígitos 
y luego el estancamiento económico y el aumento del desempleo. 
 
Mercaderías de bajo costo y alta calidad, procedente de Japón y otros lugares, 
empezaron a invadir principalmente a Estados Unidos, apoderándose de las participaciones 
de industrias muy fuertes, como las del acero, automóviles, motocicletas, relojes y cámaras 
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creciente ola de irregularidades en industrias claves como las de telecomunicaciones, 
transporte, energía, servicios, de salud, leyes, y contabilidad. 
 
Las empresas que habían funcionado con las antiguas reglas, se enfrentaban 
ahora a una intensa competencia doméstica y externa que desafiaba sus venerables prácticas 
de negocios.  
 
Esta sucesión de sacudidas hizo necesario un nuevo proceso de planeación de la 
administración para mantener saludables las empresas, a pesar de los trastornos ocurridos 
en cualesquiera de sus negocios o líneas de productos.  
 
La aplicación de la planeación estratégica que data de la década del 60, es 
acuñada por Alfred Chandler en Estados Unidos.. 
 
Para muchos autores, la Planificación Estratégica como sistema de gerencia 
emerge formalmente en los años setenta, como resultados natural de la evolución del 
concepto de Planificación. El primer concepto que Chandler propuso de estrategia fue: la 
determinación de objetivos y planes a largo plazo, acciones a emprender y asignación de 
los recursos necesarios para alcanzar lo propuesto. 
 
Hofer y Schendel se enfocaron en los cuatro aspectos más representativos del 
concepto: los objetivos (establecimiento), la estrategia (formulación e implantación) y 
cambios y logros de la administración (actividades). 
 
Taylor manifestaba que el papel esencial del administrador exigía la 
planificación de las tareas que los empleados realizarían, el gerente pensara el qué, cómo y 
cuándo ejecutar las tareas que el trabajador hacía.  
 
La Planificación Estratégica constituye un sistema gerencial que desplaza el 
énfasis en el “qué lograr" (objetivos) al "qué hacer" (estrategias). Con la Planificación 
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negocio o área competir, en correspondencia con las oportunidades y amenazas que ofrece 
el entorno. 
 
"Planificación estratégica es el proceso de determinar cuáles son principales 
objetivos de una organización y los criterios que presidirán la adquisición, uso y 
disposición de recursos en cuanto a la consecución de los referidos objetivos; éstos, en el 
proceso de la planificación estratégica, engloban misiones o propósitos, determinados 
previamente, así como los objetivos específicos buscados por una empresa" G. A. Steiner 
[154] Planificación de la alta dirección (1991)1  
 
Sallenave (1991), afirma que "La Planificación Estratégica es el proceso por el 
cual los dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio de 
la alta gerencia, sino un proceso de comunicación y de determinación de decisiones en el 
cual intervienen todos los niveles estratégicos de la empresa".2 
 
La planificación estratégica es una herramienta por excelencia de la Gerencia 
Estratégica, consiste en la búsqueda de una o más ventajas competitivas de la organización 
y la formulación y puesta en marcha de estrategias permitiendo crear o preservar sus 
ventajas, todo esto en función de la misión y de sus objetivos, del medio ambiente y sus 
presiones y de los recursos disponibles. La Planificación estratégica tiene por finalidad 
producir cambios profundos en los mercados de la organización y en la cultura interna. 
 
 
4.2. Puntos de Vista de la Planeación Estratégica 
 
Se consideran cuatro puntos de vista en la planeación estratégica: 
 
Primero: El Porvenir de las Decisiones Actuales, la planeación trata con el 
porvenir de las decisiones actuales. Esto significa que la planeación estratégica observa la  
 
 
                                                 
1 http://www.uv..mx//iiesca/revista2000/planeación.htm 
2 http://www.uv..mx//iiesca/revista2000/planeación.htm  
8 
Planeación Estratégica en la Empresa Auto Importadora S.A. para el período Enero / Junio 
del año 2003. 
 
 
cadena de consecuencias de causas y efectos durante un tiempo, relacionada con una 
decisión real o intencionada que tomará el director. La esencia de la planeación estratégica  
 
consiste en la identificación sistemática de las oportunidades y peligros que surgen en el 
futuro, los cuales combinados con otros datos importantes proporcionan la base para qué 
una empresa tome mejores decisiones en el presente para explotar las oportunidades y 
evitar los peligros. Planear significa diseñar un futuro deseado e identificar las formas para 
lograrlo. 
 
Segundo: Proceso, la planeación estratégica es un proceso que se inicia con el 
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y políticas para lograr estas 
metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la implantación de las estrategias y así 
obtener los fines buscados. También es un proceso para decidir de antemano qué tipo de 
esfuerzos de planeación debe hacerse, cuándo y cómo debe realizarse, quién lo llevará a 
cabo, y qué se hará con los resultados. La planeación estratégica es sistemática en el sentido 
de que es organizada y conducida con base en una realidad entendida. 
 
Para la mayoría de las empresas, la planeación estratégica representa una serie 
de planes producidos después de un periodo de tiempo específico, durante el cual se 
elaboraron los planes. También debería entenderse como un proceso continuo, 
especialmente en cuanto a la formulación de estrategias, ya que los cambios en el ambiente 
del negocio son continuos. La idea no es que los planes deberían cambiarse a diario, sino 
que la planeación debe efectuarse en forma continua y ser apoyada por acciones apropiadas 
cuando sea necesario. 
 
Tercero: Filosofía, la planeación estratégica es una actitud, una forma de vida; 
requiere de dedicación para actuar con base en la observación del futuro, y una 
determinación para planear constante y sistemáticamente como una parte integral de la 
dirección. Además, representa un proceso mental, un ejercicio intelectual, más que una 





Planeación Estratégica en la Empresa Auto Importadora S.A. para el período Enero / Junio 
del año 2003. 
 
 
Cuarto: Estructura, un sistema de planeación estratégica formal une tres tipos 
de planes fundamentales, que son: planes estratégicos, programas a mediano plazo, 
presupuestos a corto plazo y planes operativos. La planeación estratégica es el esfuerzo 
sistemático y más o menos formal de una compañía para establecer sus propósitos,  
 
objetivos, políticas y estrategias básicas, para desarrollar planes detallados con el fin de 




4.3. Planeación Estratégica y Tipos de Organización 
 
De acuerdo con su actitud frente a la planeación estratégica se distinguen cuatro 
tipos de organización: 
 
1. Defensoras: organizaciones que tienen un reducido ámbito de mercado para sus 
productos y en las cuales los directivos de primer nivel son expertos en el área operativa 
pero no tienden a buscar nuevas oportunidades fuera de su ámbito. 
 
2. Exploradoras: organizaciones que continuamente buscan oportunidades de 
mercado y por lo regular experimentan con potenciales respuestas a las tendencias del 
ambiente. Generalmente son las creadoras del cambio, pero debido a su excesiva 
preocupación por las innovaciones en su producto y en el mercado no son completamente 
eficientes. 
 
3. Analizadoras: estas organizaciones operan en dos ámbitos, uno relativamente 
estable y otro cambiante. En el primero operan de manera rutinaria y eficiente mediante el 
uso de estructuras y procesos formalizados, y en el segundo los administradores observan 
muy de cerca a sus competidores para obtener nuevas ideas adoptando las más promisorias. 
 
4. Respondientes: organizaciones en las que los administradores frecuentemente  se 
dan cuenta de cómo el cambio y la incertidumbre afectan a los ambientes de su organización,  
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pero no son capaces de responder eficientemente debido a que carecen de una relación 
consistente entre estructura y estrategia. 
 
Encontramos en los dos extremos a las organizaciones que probablemente nunca 
alcanzarán el éxito, son pasivas y no desarrollan el ejercicio de la planeación, en la mitad  
 
encontramos empresas que seguramente tendrán éxito, estudian el entorno, lo enfrentan y 
tratan de estar siempre delante de las situaciones futuras. 
 
 
4.4. Aspectos de Estrategias 
 
Vale la pena valorar la evolución del término estrategia en relación con la 
aplicación a lo largo de 50 años. 
 
El concepto de estrategia es objeto de muchas definiciones lo que indica que no 
existe una definición universalmente aceptada. Así de acuerdo con diferentes autores, 
aparecen definiciones tales como: 
 
o “conjunto de relaciones entre el medio ambiente interno y externo de la Empresa”. 
o “la dialéctica de la Empresa con su entorno (Ansof 1976)”. 
o “una forma de conquistar el mercado”. 
o “la declaración de la forma en que los objetivos serán alcanzados, subordinándose a 
los mismos y en la medida en que ayuden a alcanzarse”. 
o “la mejor forma de insertar la organización a su entorno”.3 
 
En el año 1962 el concepto de estrategia, es introducido en el campo de la teoría 
del administrador, por Alfred Chandler y Kenneth Andrews, y  ambos la definen como la 




                                                 
3 http://www.uv..mx//iiesca/revista2000/planeación.htm 
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Andrews en su definición hizo resaltar un aspecto digno, y es la declaración 
explícita que hace el autor de su concepto acerca de la importancia que tienen para las 
empresas otros valores no necesariamente económicos, como son, por ejemplo, la 
solidaridad humana, el amor a la naturaleza, la honradez y otros valores que enaltecen a las 
personas y por ende deben ser tenidas en cuenta al analizar el comportamiento humano en 
la organización. 
 
Para  K. J. Halten: (1987) " Es el proceso a través del cual una organización 
formula objetivos, y está dirigido a la obtención de los mismos. Estrategia es el medio, la 
vía, es el cómo para la obtención de los objetivos de la organización. Es el arte (maña) de 
entremezclar el análisis interno y la sabiduría utilizada por los dirigentes para crear valores 
de los recursos y habilidades que ellos controlan.  
 
Para diseñar una estrategia exitosa hay dos claves; hacer lo que hago bien y 
escoger los competidores que puedo derrotar. "4 
 
Henry Mintzberg, en ese propio año plantea en su libro “Five Ps for Strategy”, 
cinco definiciones con "p". Plan. Curso de acción definido conscientemente, una guía para 
enfrentar una situación. Ploy. (Maniobra en español) dirigida a derrotar un oponente o 
competidor. Patrón, de comportamiento en el curso de las acciones de una organización, 
consistencia en el comportamiento, aunque no sea intencional. Posición, identifica la 
localización de la organización en el entorno en que se mueve (tipo de negocio, segmento 
de mercado, etc.) Perspectiva: relaciona a la organización con su entorno, que la lleva a 
adoptar determinados cursos de acción. 
 
Según Menguzzatto y Renau: la estrategia empresarial "explícita los objetivos 
generales de la empresa y los cursos de acción fundamentales, de acuerdo con los medios 
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Harper y Linch: "Establecer un sistema dinámico de anticipación en el que se 
destacan y agrupan los aspectos estratégicos diferenciadores empresariales en el marco de 
un entorno abierto procurando desarrollar una cultura empresarial que apoye las ventajas 
competitivas que la empresa tiene". 6 
 
Ohmae: "el comportamiento por el que una corporación se diferencia 
positivamente de sus competidores, usando los puntos fuertes relativos de la corporación 
para satisfacer mejor las necesidades del consumidor". (1993)7 
  
F. David, en su libro Gerencia Estratégica de 1994, plantea: "una empresa debe 
tratar de llevar a cabo estrategias que obtengan beneficios de sus fortalezas internas, 
aprovechar las oportunidades externas, mitigar las debilidades internas y evitar o aminorar 




4.5. Estudio del Entorno de la Empresa 
 
El primer punto consiste en determinar los alcances y límites del sistema 
económico, político, social y cultural de la empresa. Esto reviste implicaciones definitivas 
en la formulación de una estrategia. La empresa está obligada a estudiar las tendencias y 
cambios que ocurren en su entorno.  
 
Es necesario distinguir entre las tendencias que pueden ser controladas por la 
empresa, que pueden ser modificadas mediante su acción social, de las que apenas son 
susceptibles de influencia y de las de carácter socioeconómico que se hallan totalmente 










Planeación Estratégica en la Empresa Auto Importadora S.A. para el período Enero / Junio 
del año 2003. 
 
Con frecuencia las empresas padecen de un autoengrandecimiento institucional 
que las hace encerrarse en sí mismas, reducir el universo a su pequeño mundo y descuidar 
el análisis certero de la situación de su entorno. 
 
 
4.6. El Análisis Interno de la Empresa 
 
El análisis interno implica: análisis de los recursos (financieros, máquinas, 
equipos, materias primas, tecnología, etc.) de que dispone o puede disponer la empresa para 
sus operaciones actuales o futuras. También incluye el análisis de la estructura 
organizacional de la empresa, sus aspectos positivos y negativos, la división del trabajo en 
los departamentos y unidades, y cómo se distribuyeron los objetivos organizacionales en 
objetivos por departamentos. Evaluación del desempeño actual de la empresa,  en función 




4.7. Matriz FODA    
 
Esta matriz es ideal para enfrentar los factores internos y externos, con el 
objetivo de generar diferentes opciones de estrategias. Es una estructura conceptual para un 
análisis sistemático que facilita la adecuación de las amenazas y oportunidades externas con 
las fortalezas y debilidades internas de una organización. (F) Fortaleza; (O) Oportunidades; 
(D) Debilidades; (A) Amenazas. El enfrentamiento entre las oportunidades de la 
organización, con el propósito de formular las estrategias más convenientes, implica un 
proceso reflexivo con un alto componente de juicio sujetivo, pero fundamentado en una 
información objetiva. Se pueden utilizar las fortalezas internas para aprovechar las 
oportunidades externas y para atenuar las amenazas externas. Igualmente una organización 
podría desarrollar estrategias defensivas orientadas a contrarrestar debilidades y esquivar 
amenazas del entorno. Las amenazas externas unidas a las debilidades internas pueden 
acarrear resultados desastrosos para cualquier organización. Una forma de disminuir las 
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La Matriz FODA: Conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias: 
 
 La Estrategia F O. 
 
Se basa en el uso de fortalezas internas de la organización con el propósito de 
aprovechas las oportunidades externas. Este tipo de estrategia es el más recomendado. La 
organización podría partir de sus fortalezas y a través de la utilización de sus capacidades 
positivas, aprovecharse del mercado para el ofrecimiento de sus bienes y servicios. 
 
 La  Estrategia FA. 
 
Trata de disminuir al mínimo el impacto de las amenazas del entorno, 
valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que siempre se deba afrontar las amenazas del 
entorno de una forma tan directa, ya que a veces puede resultar más problemático para la 
institución. 
 
 La  Estrategia DA. 
 
Tiene como propósito disminuir las debilidades y neutralizar las amenazas, a 
través de acciones de carácter defensivo. Generalmente este tipo de estrategia se utiliza sólo 
cuando la organización se encuentra en una posición altamente amenazada y posee muchas 
debilidades, aquí la estrategia va dirigida a la sobre vivencia. En este caso, se puede llegar 
incluso al cierre de la institución o a un cambio estructural y de misión. 
 
 La Estrategia DO.  
 
Tiene la finalidad mejorar las debilidades internas, aprovechando las 
oportunidades externas, una organización a la cual el entorno le brinda ciertas 
oportunidades, pero no las puede aprovechar por sus debilidades, podría decir invertir 
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4.8. La Pequeña y Mediana Empresa. 
 
En la casi totalidad de las economías de mercado las empresas pequeñas y 
medianas, incluidos los micro emprendimientos, constituyen una parte sustancial de la 
economía. 
 
Las pymes dan empleo a mano de obra menos calificada. Una política destinada 
a promover la permanencia de las pymes de cualquier tipo en el mercado porque dan 
empleo a una franja de menor formación laboral. Debido a que desarrollan un menor 
volumen de actividad, las pymes poseen mayor flexibilidad para adaptarse a los cambios 
del mercado y emprender proyectos innovadores que resultaran una buena fuente 
generadora de empleo, sobre todo profesionales y demás personal calificado. 
 
La paradoja de las pequeña y mediana empresa radica en que, por un lado, está 
en mejores condiciones para incorporar cambios, por otro lado, es habitualmente la más 
resistente en hacerlo. 
 
Superar la resistencia al cambio será más posible si además de comprender la 
importancia de ésta, de estar adecuadamente informado, etc., pudiese articularse un proceso 
de cambio planificado, gradual y en etapas. En la medida en que los cambios puedan 




4.8.1. El modelo de gestión 
 
Los principios básicos de un modelo de dirección empresaria apta para el 
desarrollo de una organización exitosa en los negocios actuales son:  
 
a)Liderazgo empresario 
No es simplemente ser el  dueño o inclusive un responsable director, el 




Planeación Estratégica en la Empresa Auto Importadora S.A. para el período Enero / Junio 
del año 2003. 
 
empresa, conduciendo efectivamente el negocio en sus aspectos críticos, predicando con el 
ejemplo de su propia acción y trabajo. 
 
b)Visión global y anticipativa 
No sirven las actitudes pasivas, que sólo implican una mera reacción ante los 
hechos; o aquellas acotadas a un solo conjunto de variables. Visión amplia, iniciativa, 
capacidad y anticipación, actitud estratégica, son conductas ineludibles para el crecimiento. 
Todo tiene que ver con todo, todo se relaciona entre sí, el cambio es continuo y exige 
actitudes flexibles, la mente bien abierta y perceptiva a lo que ocurre alrededor. 
 
c)Mística 
Valores claros, fuertemente arraigados y compartidos. Una orientación clara 
acerca de qué es lo que se busca y hacia donde se va. Un ideal en torno a que se quiere ser.  
 
Aspectos que deben dejar de ser simples aspiraciones o enunciados de deseo para 
convertirse en principio guías de la acción de la empresa y la de todos los integrantes de la 
misma.  
 
d)Profesionalización de la Gerencia 
El tradicional encargado, el contador interno o jefe administrativo, el hombre de 
confianza en la empresa, etc., son roles que deben desaparecer para dar paso a la gerencia 
profesional, verdaderos hombres de negocios, capaces de gestionar eficientemente la 
empresa, tomar decisiones y liberar al empresario de las caras de rutina de la operatoria 
organizativa. 
 
e)Identificación del personal 
No importa si existe un único empleado, 20 operarios o una dotación de 200 
colaboradores; en cualquiera de los casos se debe reconocer que el  personal es el recurso 
más valioso con que cuenta la empresa. El cuidado de este activo crítico requiere de 
ajustados criterios de selección, capacitación y desarrollo, etc., pero, por sobre todo, un 
estilo de dirección participativo que promueva el compromiso colectivo y la identificación 
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f)Diferenciación 
Es preciso ser distinto que la competencia pero, sobre todo, ser percibidos como 
distintos por los compradores a partir de los productos, los servicios que se  prestan, etc. 
 
No sirve la masividad indiscriminada, la oferta debe ser pensada a medida de los 
requerimientos de los clientes, los que deberán ver a la empresa como algo único y edificar 
su lealtad sobre la base de esta percepción. 
 
g)Calidad 
Hacer calidad no implica fabricar de acuerdo con determinadas especificaciones 
técnicas o procurando simplemente de ausencia de errores en los procesos sino que 
fundamentalmente implica una actitud global de toda la empresa, orientada hacia una 
mayor satisfacción del cliente. 
 
Todos en la organización contribuyen a la formación de la calidad a partir de 
acciones que incrementen el valor percibido de nuestros productos, mejorando en forma 
continua todas las operaciones y procesos. 
 
h)Innovación 
Para estar un paso adelante, para poder anticipar las nuevas necesidades y estar 
junto a los clientes en el momento preciso, no sirve copiar o imitar, ni siquiera es suficiente 
interpretar eficazmente las tendencias y aprovechar las oportunidades que surjan, hay que ir 
más allá: las tendencias hay que anticiparlas, las oportunidades, crearlas. 
 
Para esto hay que desarrollar una profunda capacidad creativa, apta para el 
desarrollo de nuevas ideas que se traduzcan en innovaciones concretas en los distintos 
aspectos del negocio. 
 
i)Costos 
Cuando mayor necesidad hay de preservar los recursos, en épocas de recesión o 
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La gestión eficiente de la estructura de costos de la empresa se convertirá 
indefectiblemente en un imperativo clave para supervivencia. 
 
Eliminar el desperdicio, controlar el gasto innecesario, una ajustada dirección en 
materia económica-financiera, son aspectos que han dejado de tener un valor meramente 
administrativo para representar una fase crítica del planteo estratégico de la empresa. 
 
j)Sistemas de información 
La confiabilidad, oportunidad, seguridad de información que se utiliza en la 
toma de decisiones, se convierte, como nunca, en un insumo de vital importancia para los 
procesos directivos. 
 
El diseño de un eficiente sistema de informes tanto internos como externos es un 
requisito imprescindible para la competitividad y requiere el desarrollo de nuevos métodos 
de recolección de datos, tecnología de procesamiento, etc. 
 
 
4.8.2. Problemas a los que se enfrentan las Pymes 
 
 Falta de financiamiento adecuado para el capital-trabajo como consecuencia de la 
dificultad para acceder al mercado financiero.  
 Tamaño poco atrayente para los sectores financieros ya que su capacidad de generar 
excedentes importantes con relación a su capital no consigue atrapar el interés de los 
grandes conglomerados financieros.  
 Falta del nivel de calificación en la mano de obra ocupada.  
 Dificultades para desarrollar planes de investigación.  
 
A las pymes les resulta muy difícil hacer frente a las complicadas y cambiantes 
formalidades administrativas y fiscales, a las trabas aduaneras, a la falta de transparencia en 
las modificaciones legislativas, todo lo cual les insume costo de adecuación 
proporcionalmente más altos que las empresas grandes y les dificulta considerablemente 
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4.9. Cultura Organizacional 
 
Cultura se refiere a los valores, creencias y principios fundamentales que  
constituyen los  cimientos del sistema gerencial de una organización.  
 
La perspectiva cultural se ha concentrado en los valores básicos, las creencias e 
hipótesis que  están presentes en las organizaciones,   los patrones   de conducta que   
resultan de estos    significados  o propósitos compartidos y los símbolos que expresan los 
vínculos entre hipótesis, valores y conducta para los miembros de una organización.  
 
La cultura de una empresa  es su forma  habitual y  tradicional   de   pensar   y   
hacer las cosas, que comparten  en  mayor o  menor grado   todos   los miembros y  que   
deben aprender   sus    nuevos miembros y  al menos aceptar en parte, con el fin de ser 
aceptados  en el servicio de  firma. En  este sentido, la cultura cubre una amplia línea de 
conducta: Los métodos de producción, las habilidades y los conocimientos técnicos del 
trabajo, las actitudes hacia la disciplina y el castigo, las costumbres  y los hábitos de 
conducta gerencial, los objetivos de la  empresa,   su forma de    hacer negocios,   los 
métodos de pago, los valores que se dan a diferentes tipos de trabajo, las convicciones 
respecto a la vida democrática y la consulta conjunta y las convicciones y tabúes menos 
conscientes. La cultura es parte innata para aquellos que han estado con la institución 
durante algún tiempo.  
 
La ignorancia de la cultura señala a los recién llegados, mientras   que los 
miembros mal   adaptados se reconocen como quienes rechazan o de alguna otra manera 
son incapaces de   utilizar la cultura de la institución, hacer relaciones requiere asumir 
funciones dentro de una estructura social; la calidad de estas relaciones se rige por el grado 
hasta el cual los individuos interesados   han absorbido la cultura de la organización para 
poder actuar dentro del mismo código general.  
 
La cultura de la organización   consiste en los medios o técnicas  que se 
encuentran a disposición del individuo para manejar   sus relaciones   y de los cuales   
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Las raíces de la cultura en las organizaciones incluyen tanto la  perspectiva 
interactiva simbólica, como un planteamiento social y antropológico. La realidad cultural 
se  considera construida socialmente y la interacción social tiene lugar por medio del 
intercambio de símbolos que poseen un sentido compartido para un conjunto de actores 
sociales.  
 
                Desde esta perspectiva, los mitos, los arquetipos y las historias e ideologías son 
con  frecuencia  tan útiles para explicar el comportamiento de las personas como las 
características más objetivas de las organizaciones porque incorporan y enuncian   
claramente la identidad de los miembros de la organización.  
 
Los miembros de un grupo de trabajo también tienen  sus normas, sus creencias 
y valores. En la cultura de un equipo se incluyen las tradiciones, los precedentes y las 
prácticas establecidas desde tiempo atrás que se han convertido en medios acostumbrados 
de interrelacionarse. Estas son las reglas y lineamientos que les dicen a los miembros cómo 
participar, y que hacer y qué no hacer cuando se presentan  tareas a resolver.  
 
 
4.10. La Misión 
 
La declaración de la misión, fija en términos generales, el rumbo futuro de la 
organización. Hacia y hasta donde se quiere llegar, es común observar términos y adjetivos 
cuya tendencia positiva expresan el crecimiento, el aprendizaje, la calidad, la innovación y 
la creación de valor, es la razón de ser de las organizaciones, más que un lema escrito en un 
agradable afiche o en un moderno y elegante Web site, la misión es el norte que han de 
seguir todos los empleados de la organización sin importar su nivel, es el centro donde 
gravita esa gran familia empresarial. 
 
Las empresas no siempre han logrado una clara formulación de su misión o 
propósito esencial, y a menudo el presidente se ve acosado para expresarla por escrito, para 
hacerla explícita. Muy pocas empresas en América Latina han expuesto en un folleto su 
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4.11. La Visión 
 
Hoy en día casi todos hablan de visión. Está siendo utilizada esta palabra para 
tomar estrategias de éxito en las instituciones y organizaciones como base teleológica en el 
alcance de fines y objetivos. 
 
En términos generales, la visión es "ver más allá encima de todas las cosas". Es 
imaginarse y poner en marcha la idea adelantada, comenzado desde pequeñas cosas hasta 
lograr alcanzar mayor éxito para ayudar a sobresalir a otros. 
 
La Visión es una definición duradera (más no necesariamente estática) del 
objeto de la empresa, que la distingue de otras similares. Su declaración señala el alcance 
de las operaciones de una empresa en términos de productos y mercados. Esta responde la 
pregunta básica que se hacen todos los estrategas: ¿Cuál es el negocio?. Un enunciado claro 
de la visión describe los valores y las prioridades de una organización. Al redactarla, los 
estrategas se ven obligados a analizar la índole y el alcance de las operaciones presentes, así 
como evaluar el posible atractivo de los mercados y las actividades en el futuro. 
 
 
4.12. Factores Clave de Éxito 
 
Los Factores Claves de Éxito son las áreas funcionales u operativas 
fundamentales y decisivas para el éxito de un negocio en particular. Identificarlas no 
siempre resulta una tarea simple, ya que ello depende de varios factores. 
 
En primer lugar, se debe analizar el mercado demandante, para determinar los 
elementos que los clientes consideran como más importantes a la hora de tomar sus 
decisiones de compra. También se debe investigar en el mercado de oferta, es decir, entre 
las empresas competidoras que han alcanzado éxito, con objeto de detectar qué es lo que ha 




                  Cuando los recursos de capital, personal y tiempo son tan escasos como en la 
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actualidad, identificar las áreas claves de éxito del negocio y dedicar el esfuerzo de recursos 
necesarios a ellas, significa crear condiciones para establecer una superioridad competitiva. 
 
Es evidente que para cada tipo de negocio que se emprende existen Factores 
Claves de Éxito muy particulares. En algunos sectores, estos factores son fácilmente 
identificables, mientras que en otros será necesario investigar a fondo para detectar los que 
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V. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
Como fue la primera vez que se practicó un estudio en este Autolote se realizó 
primeramente un estudio exploratorio, en el cual se indagó de manera general la situación 
actual del mismo, tanto internamente (método de trabajo, personal, estructura 
organizacional. etc), como en su entorno (competencia, oportunidades, amenazas, etc). 
Consecutivamente se le practicó un estudio descriptivo, ya que se necesitó obtener 
conocimientos de mayor profundidad y consistencia que el estudio exploratorio no 
abarcaba.  
 
Para el desarrollo de este trabajo se utilizaron en las fuentes primarias las 
técnicas de observación, entrevistas y encuestas.  
 
La observación se hizo por medio de la asistencia frecuente a las instalaciones 
del Autolote durante un período de seis meses, en el cual se observó el ambiente laboral, la 
manera en que el personal interactúa, la forma de la toma de decisiones, el modo en que son 
atendidos los clientes etc., para conocer la situación real y definir previamente los datos 
más importantes que tuvieron relación directa con el estudio organizacional  que se realizó. 
 
Lo importante de haber usado esta técnica, fue que la información se percibió 
directamente, sin ninguna clase de intermediación lo que la convirtió en una fuente de 
información veraz y objetiva que permitió desarrollar un trabajo menos subjetivos a las 
personas que laboran en el Autolote. 
 
Las  encuestas se realizaron para obtener  información más precisa y factible de 
procesar. Estas encuestas se administraron de manera individual a las diferentes muestras, 
las cuales fueron bastante homogéneas, con niveles similares y problemática semejante, 
estas fueron: los empleados del autolote, los clientes, personas que lo visitaron y gerentes 
de los demás autolotes. 
 
A través de las encuestas a los empleados se conoció la manera en que están 
integrados en el Autolote. Como el Autolote cuenta con un número bien reducido de 
empleados y con el fin de obtener datos que proporcionaran una seguridad en los  
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resultados, la encuesta fue administrada a todos los trabajadores del Autolote por un 
período de dos días. 
 
Así mismo  se realizaron encuestas a los clientes que compraron automóviles en 
el Autolote para conocer sus opiniones acerca de la atención recibida y la satisfacción con 
el vehículo, en este caso no se logró escoger una muestra significativa porque el Autolote 
no contaba con los datos personales de sus clientes, por lo que se elaboró la lista de los 
nombres  y se procedió a  buscarlos  en las guías telefónicas Publicar 2002 y 2003, de esto 
resulto una muestra de dieciséis  clientes, los cuales fueron encuestados por teléfono 
durante un período de una semana. 
 
La encuesta que se realizó a las personas que visitaron el Autolote, estuvo 
compuesta solamente por cinco preguntas, ya que lo que se necesitaba era tener una idea de 
porque visitaron al autolote, como tuvieron conocimiento del mismo y de que manera 
fueron atendidos. Estas encuestas se le administraron a una muestra de cincuenta y cuatro 
personas  en un período de un mes. 
 
Las encuestas realizadas a los gerentes de los otros autolotes sirvió para  
adquirir información acerca de cómo funciona y actúa la competencia. 
 
Para seleccionar la muestra de autolotes a encuestar se tomó como población a 
los miembros de la Asociación de Importadores de Autos Usados y se eligió el método 
Bola de Nieve, el cual es el tipo de trabajo que se inicia con una muestra tomada al azar 
pero que luego se va depurando por referencia de los primeros contactados, de ese modo se 
pueden estudiar diferentes poblaciones con relación al producto que se esté presentando, o 
expresado de diferente forma, es la elección de una pequeña submuestra para a 
continuación pedir a cada uno de los componentes de la submuestra que sugieran otros 
posibles componentes de la muestra. 
 
Con el método bola de nieve se pretendió obtener referencias de cuales eran los 
principales autolotes de Managua, para obtener  información de calidad que en realidad 
pudiese ayudar a la elaboración de este trabajo. La muestra estuvo compuesta por quince 
Autolotes y se realizaron durante un período de tres meses.  
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También se analizaron a los proveedores de repuestos, a través de una  
entrevista ya que se consideró lo más adecuado para examinar las posibilidades de efectuar 
algún tipo de convenio, al mismo tiempo se les solicitó una Proforma de repuestos con la 
cantidad promedio mensual que se utilizan para la reparación de vehículos para ver la 
accesibilidad en los precios y elegir al mejor. Esta entrevista se administró a una muestra de 
dos proveedores que son  los principales con los  que el Autolote trabaja. 
 
En las fuentes secundarias se realizó una investigación documental en 
periódicos nacionales: La Prensa, El Nuevo Diario y Confidencial; de los cuales se 
seleccionaron los artículos que hicieron referencia a las problemáticas de los autolote del 
año 2002 hasta Abril del 2003. 
 
 En la evaluación de los elementos estratégicos: visión, misión y valores, del 
Autolote como aún no estaban definidas se procedió a su elaboración en conjunto con la 
alta dirección.  
 
Para tabular las encuestas se escogió el programa SPSS, el cual está permitido 
por la Universidad Americana. 
 
Statical Package for the Social Sciencies (Paquete Estadístico para las Ciencias 
Sociales) es un software amplio y flexible, diseñado con herramientas necesarias para 
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6.1 Entrevista a propietario 
 
1. ¿Qué opinión tiene usted acerca de su Autolote? 
Que es una empresa pequeña, eficiente, con limitaciones de capital, en un mercado bien 
sensible y altamente competitivo 
 
2. ¿Se le han cumplido las perspectivas que se planteó al inicio de formar el 
Autolote? 
No se han cumplido, en la economía de este país, constantemente se están dando 
situaciones que contraen el mercado, cualquier suceso político paraliza el mercado y las 
ventas. 
 
3. ¿Ha establecido misión y visión en el Autolote? 
Esto se establece en empresas grandes. De manera personal dirijo con visión la empresa, 
pero no de manera establecida al resto del personal. 
 
4. ¿Cuáles serían las fortalezas y debilidades del Autolote? 
Fortalezas: personal solo el necesario, bajos costo operativo, buen producto de venta 
Debilidades: limitado capital de trabajo, fragilidad ante las constante variaciones de la 
economía nacional 
 
5. ¿Se planteó usted alguna meta especifica al formar el Autolote? ¿Ha logrado 
alcanzar esas metas? ¿Cómo las espera alcanzar? ¿Y se ha propuesto nuevas 
metas? 
Se planteó la meta de crecer en los volúmenes de venta, no se ha logrado alcanzar, la espero 
alcanzar cambiando a un modelo de vehículo que demandan las empresas y la nueva meta 
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6. Al tomar una decisión ¿ha hecho participe a sus empleados? ¿o le ha pedido 
opinión a ellos? 
Normalmente les consulto su parecer y me den opinión en el área de mecánica y ventas 
 
7. ¿Toma en cuenta las sugerencias de sus empleados? 
Normalmente si, sobre todo si tienen razón. Si no es así les hago saber el porque no es 
viable   
 
8. ¿Qué tan importante es para usted que los empleados compartan valores en el 
Autolote y que exista una cultura organizacional?  
Es fundamental trabajar en equipo, se obtiene mayor eficiencia, mejores rendimientos y 
participación 
 
9. ¿Ha establecido algún tipo de política que sirvan como guía para el desempeño 
de la funciones de los empleados? 
 En  taller: la política es ahorrar para bajar costos en la preparación de los vehículos e 
invertir solo en lo necesario sin bajar la calidad 
En ventas: el cliente es lo primero dándole la máxima atención 
 
10. ¿Considera que los empleados que usted tiene están capacitados para ejercer 
las funciones que se les fueron asignadas? 
Todos están preparados para sus funciones propias y suficiente experiencia en ventas y 
talleres que son las áreas fundamentales. Tienen experiencias en trabajos anteriores. 
 
11. ¿Usted ha buscado otros proveedores con mejores servicio y precio o considera 
que el proveedor que usted tiene actualmente es el mejor? 
Hemos contactado y cotizado con todos los posibles en la rama en que operamos, han 
igualado pero no superado a nuestro proveedor, si no es superado no se debe de cambiar. 
 
12. ¿Considera que brinda un buen servicio? 
Lo consideramos, pues tratamos que los vehículos se vendan sin defectos y los pocos 
reclamos siempre son atendidos inmediatamente hasta satisfacer el cliente. 
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13. ¿Porqué decidió vender las marcas Hyundai y Kía? 
Antes de fundar Auto Importadora, observé en Costa Rica que eran los vehículos preferidos 
y de excelente calidad. Fuimos de los primeros en traerlos a Nicaragua ,antes se traían por 
puerto de caldera, Costa Rica. 
 
14. ¿Conoce el segmento de mercado al que va dirigido su producto? 
Si, va a la clase media y baja con capacidad de compra y a taxistas como medio de trabajo. 
 
15. ¿ Tiene idea acerca de las preferencias que tienen los consumidores  con 
respecto a los carros usados? 
Si, prefieren un precio bajo, con motor y pintura en excelente estado, de 4 puertas y no 
automáticos, full extras y todas funcionando, que los  repuestos sean baratos y se 
encuentren fácilmente y que se lo den al crédito con baja prima. 
 
16. ¿Usted cree que sus clientes al comprar el producto quedan completamente 
satisfecho? 
Si ya que difícilmente tenemos algún reclamo por cualquier defecto del vehículo. 
 
17. ¿ Usted cree que su Autolote goza de prestigio ante otras empresas 
competidoras  y entre sus clientes? 
Si por la calidad de nuestros vehículos, fácilmente se observa la diferencia al compararnos 
con otras exhibidores. 
 
18. ¿ Por qué cree usted que no ha podido diversificar sus productos en los dos 
años que tiene su Autolote en funcionamiento? 
1.Iniciamos con poco capital. 
2.Constantemente habido contracciones económicas en el país, reduciendo al mínimo el 
mercado. 
3.Solo vendemos de contado (por lo anterior). 
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19. ¿ Alguna vez ha intentado ofrecer otros servicios dentro del Autolote? 
No lo he intentado por la falta de capacidad económica, es mejor ser más bueno en lo que 
se esta en este caso. 
 
20. ¿Considera que la definición de los puestos de los empleados es importante? 
Es importante que cada uno esté claro de sus funciones y alcances y de la forma como cada 
uno debe interrelacionarse con el objeto de coordinarse y apoyarse. 
  
21. ¿Alguna vez ha evaluado a sus empleados? ¿Cree usted que es importante? 
Lo considero muy importante no lo he hecho de manera escrita, pero le doy seguimiento a 




6.2 Encuestas a los Empleados: 
 
Estuvo compuesta por  una serie de preguntas que abarcaron aspectos internos 
del  Autolote. 
 
Las preguntas abarcadas fueron las siguientes: 
 
1.¿Conoce la Misión, Visión y Valores del Autolote? 
2.¿Conoce formalmente la estructura organizativa del Autolote? 
3.¿Conoce las funciones específicas que debe desempeñar? 
4.¿De que manera fueron definidas sus funciones del Autolote? 
5.¿Se siente comprometido con su trabajo? 
6.¿Tiene conocimiento de los planes y decisiones del Autolote? 
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4 66.7 66.7 66.7
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Planeación Estratégica en la Empresa Auto Importadora S.A. para el período Enero / Junio 





7.     
                                    ¿La alta dirección toma en cuenta sus opiniones? 
4 66.7 66.7 66.7
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6.3. Encuestas  a los Clientes del Autolote. 
Las preguntas abarcadas en las encuestas a los clientes fueron las siguientes: 
 
1.¿Por  qué eligió este autolote? 
2.¿Qué es lo que le satisface mas de un vehículo? 
3.¿Esta satisfecho con el vehículo que compro? 
4.¿Qué le pareció la atención recibida? 
5.¿Por que decidió  comprar el vehículo en el Autolote? 
6.¿Le gustaría que le ofreciera otro tipo de vehículo? 
7.¿Alguna vez hizo uso de la garantía? 
8.Si tuviera la oportunidad de comprar otro auto ¿ lo haría en el Autolote? 
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8 50.0 50.0 50.0
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8 50.0 50.0 50.0
4 25.0 25.0 75.0
3 18.8 18.8 93.8





























 El  50% de los clientes le satisface más la calidad del vehículo, al 25% de los clientes le 
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14 87.5 87.5 87.5
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9 56.3 56.3 56.3
6 37.5 37.5 93.8


























El 56% de los clientes les pareció buena la atención recibida, al 38% les pareció regular y al 
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7 43.8 43.8 43.8
5 31.3 31.3 75.0
3 18.8 18.8 93.8




























El 44% de los clientes compraron autos por el precio, el 31% por la calidad , el 19% por la 
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13 81.3 81.3 81.3
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11 68.8 68.8 68.8
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11 68.8 68.8 68.8
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9 56.3 56.3 56.3
3 18.8 18.8 75.0
3 18.8 18.8 93.8





























El 56% opina que debe mejorar la atención al cliente, el 19% la calidad del automóvil , otro 
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6.4. Entrevista a Personas que Visitaron al Autolote 
 
1.¿Cómo tuvo conocimiento del Autolote? 
2.¿Qué es lo que buscaba? 
3.¿Qué le recomienda a este Autolote? 
4.¿Recomendaría este autolote a otras personas? 
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23 42.6 42.6 42.6
16 29.6 29.6 72.2


























El 43% tuvo conocimiento del autolote por casualidad, el 30% por medio del periódico y el 
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33 61.1 61.1 61.1






















autos que vende auto
 
 
El 61% de los encuestados respondieron que los vehículos que ofrece el autolote son los 
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20 37.0 37.0 37.0
15 27.8 27.8 64.8
8 14.8 14.8 79.6
7 13.0 13.0 92.6



































M.atencion cliente  
 
El 37% recomendó que se mejore la atención al cliente, el 28% que existiera más variedad 
de vehículos, el 15% que se mejore la presentación del local, el 13% respondió que estaba 
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48 88.9 88.9 88.9
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13 24.1 24.1 24.1
12 22.2 22.2 46.3
10 18.5 18.5 64.8
10 18.5 18.5 83.3
6 11.1 11.1 94.4




































El 65% respondió que le gustaría encontrar entre servicio de taller y venta de repuesto, el 
19% respondió que nada, el 11% le gustaría encontrar accesorios para vehículos y un 6% 
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6.5. Encuestas  a los Gerentes de los Autolotes (Competencia). 
 
 Estuvo compuesta por preguntas y al final  una lista de factores clave de éxito el cual 
se les pidió seleccionar los cinco principales según sus opiniones. 
 
Los aspectos abarcados en las encuestas a los expertos fueron los siguientes: 
 
1.Lo  que buscan los clientes en el autolote.  
2.Preparación  para mejorar las ventas y ser competitivo. 
3. Importancia del bajo precio. 
4. Distintos  producto  y/o servicios que ofrecen. 
5. Consecuencia por el aumento de impuestos y limite de años de los autos importados.  
6. Medios en que se publicitan. 
7. Facilidades de compras que ofrece a sus clientes. 
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1. Autolote :  
Caravana President Line 
 
 Resultado : 
 
1. Los clientes que llegan a esta empresa buscan precio y financiamiento 
2. El autolote por medio publicidad y diversificación de producto se prepara para 
mejorar las ventas  y ser competitivos. 
3. El bajo precio si lo considera importante es importante. 
4. Los productos que ofrece son automóviles son automóviles, motos, y repuestos. 
5.  El aumento de impuesto y el limite de años de autos importados le ha afectado 
disminuyendo las ventas. 
6. Los medios en que se publicitan es la radio. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo. 








1. Los clientes que llegan al autolote buscan calidad. 
2. El autolote por medio de la capacitación de vendedores se prepara para mejorar las 
ventas  y ser competitivos. 
3. El bajo precio no lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece  solo son automóviles, repuestos y servicios de taller. 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años  de los autos importado le ha afectado 
aumentando precio de automóviles  
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7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo y a 
través de banco. 
8. Se les brinda capacitación a los empleados. 
 
 
3. Autolote:  
Diesel Motors                  
    
Resultado:  
 
1. Los clientes que llegan al autolote buscan prestigio. 
2. El autolote por medio capacitación de vendedores y mercadeo se prepara para mejorar 
las ventas  y ser competitivos. 
3. El bajo precio no lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece son automóviles son automóviles, motores, servicio de 
taller. 
5. El aumento de impuesto y el limite de años de autos importados le ha afectado 
disminuyendo las ventas. 
6. Los medios en que se publicitan son: radio, televisión y periódicos. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo y a 
través del banco. 
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2. El autolote por medio publicidad y calidad se prepara para mejorar las ventas y ser 
competitivos. 
3. El bajo precio no lo considera  importante. 
4. Los productos que ofrece son automóviles son automóviles, motores. 
5. El aumento de impuesto y el limite de años de autos importados le ha afectado 
disminuyendo las ventas. 
6. Los medios en que se publicitan son: radio, revistas y periódicos. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo y a 
través del banco. 
8. Se les brinda capacitación a los empleados. 
 
 





1. Los clientes que llegan al autolote buscan precio. 
2. El autolote por medio del estudio de mercado se prepara para mejorar las ventas y ser 
competitivos. 
3. El bajo precio si lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece  solo son automóviles. 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años  de los autos importado le ha afectado 
reduciendo  numero de autos importados. 
6. Los medios en que se publicitan son: radio, televisión. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo. 
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1. Los clientes que llegan al autolote buscan precio. 
2. El autolote por medio la diversificación de producto se prepara para mejorar las 
ventas  y ser competitivos. 
3. El bajo precio si lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece  solo son automóviles. 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años  de los autos importado le ha afectado 
reduciendo numero de autos importados. 
6. No se publicita en ningún medio. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo. 
8. No se les brinda capacitación a los empleados. 
 
 
7. Autolote:  




1. Los clientes que llegan al autolote buscan financiamiento y atención al cliente. 
2. El autolote por medio de publicidad, calidad del producto y capacitación de 
vendedores se prepara para mejorar las ventas y ser competitivos. 
3. El bajo precio no lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece  solo son automóviles y repuestos. 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años  de los autos importado le ha afectado 
dejando de importar totalmente. 
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7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo y a 
través de banco. 
8. Se les brinda capacitación a los empleados. 
 
 





1. Los clientes que llegan al Autolote buscan precio. 
2. El autolote por medio de publicidad, se prepara para mejorar las ventas y ser 
competitivo. 
3. El bajo precio si lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece  solo son automóviles, motos, servicios de taller, evaluación 
de vehículos, lavados de carros. 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años  de los autos importado le ha afectado 
dejando de importar ciertas marcas de autos y aumenta precio de vehículo. 
6. El  medio en que se publicitan son, radio, televisión  periódico. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo y a 
través de banco. 
8. Se les brinda capacitación a los empleados. 
 
 
9. Autolote : 
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2. El autolote por medio de la diversificación de producto se prepara para mejorar las 
ventas  y ser competitivo. 
3. El bajo precio si lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece son automóviles. 
5. El aumento de impuesto y el limite de años de autos importados le ha afectado 
disminuyendo el numero de autos importados. 
6.  No se publicita en ningún medio. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo. 
8. No les brinda capacitación a los empleados. 
 
 





1. Los clientes que llegan al autolote buscan precio. 
2. El autolote por medio de diversificación de producto se prepara para mejorar las 
ventas  y ser competitivo. 
3. El bajo precio si lo considera importante es importante. 
4. Los productos que ofrece  solo son automóviles. 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años  de los autos importado le ha afectado 
reduciendo el numero de autos importados. 
6. No se publicita en n ningún medio. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo. 
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1. Los clientes que llegan al autolote buscan precio. 
2. El autolote por medio de la mejoras el servicio al cliente se prepara para mejorar las 
ventas  y ser competitivo. 
3. El bajo precio si lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece solo son automóviles. 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años  de los autos importado le ha afectado 
descontinuando la importación de ciertas marcas de autos, disminuyendo margen de 
ganancia y disminución de la venta. 
6. No se publicita en ningún medio. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo. 








1. Los clientes que llegan al autolote buscan financiamiento. 
2. El autolote por medio de publicidad se prepara para mejorar las ventas y ser 
competitivo. 
3. El bajo precio si lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece  solo son automóviles y motos acuáticas. 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años de los autos importado le ha afectado 
dejando de importar totalmente y disminución en la venta. 
6. El  medio en que se publicitan es el periódico. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo.  
8. No  les brinda capacitación a los empleados. 
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1. Los clientes que llegan al autolote buscan precio. 
2. El autolote por medio de publicidad y diversificación de producto se prepara para 
mejorar las ventas  y ser competitivos. 
3. El bajo precio si lo considera importante es importante. 
4. Los productos que ofrece  solo son automóviles motos. 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años de los autos importado le ha afectado 
diminuyendo venta. 
6. El  medio en que se publicita es el radio. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo y a 
través de banco. 
8. No  les brinda capacitación a los empleados. 
 
 





1. Los clientes que llegan al autolote buscan precio y calidad. 
2. El autolote por medio calidad del automóvil se prepara para mejorar las ventas y ser 
competitivo. 
 
3. El bajo precio no lo considera importante es importante. 
4. Los productos que ofrece  solo son automóviles. 
 
5. El aumento de impuesto y el limite en los años de los autos importado le ha afectado 
aumentando precio de vehículo y disminuyendo margen de ganancia. 
6. El  medios en que se publicitan es el periódico. 
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7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento.  
8. Se les brinda capacitación a los empleados. 
 
 
15. Autolote:  




1. Los clientes que llegan al autolote buscan precio.  
2. El autolote por medio de la diversificación de producto se prepara para mejorar las 
ventas  y ser competitivo. 
3. El bajo precio si lo considera importante. 
4. Los productos que ofrece son automóviles. 
5. El aumento de impuesto y el limite de años de autos importados le ha afectado 
disminuyendo el margen de ganancia. 
6. Los medios en que se publicitan es la guía telefónica. 
7. Las facilidades de compras que le da a sus clientes es financiamiento directo y a 
través del banco. 
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10 66.7 66.7 66.7
3 20.0 20.0 86.7
1 6.7 6.7 93.3





























El 67% de los encuestados opinan que los clientes buscan precio, el 20% buscan 
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6 40.0 40.0 40.0
4 26.7 26.7 66.7
2 13.3 13.3 80.0
2 13.3 13.3 93.3



































El 40% de los autolotes se preparan para mejorar ventas y ser competitivo a través de la 
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9 60.0 60.0 60.0
2 13.3 13.3 73.3
1 6.7 6.7 80.0
1 6.7 6.7 86.7
1 6.7 6.7 93.3















































Planeación Estratégica en la Empresa Auto Importadora S.A. para el período Enero / Junio 






5 33.3 33.3 33.3
5 33.3 33.3 66.7
2 13.3 13.3 80.0
2 13.3 13.3 93.3







































El 33% de los autolotes han reducido el número de  autos importados, otro 33% han 
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4 26.7 26.7 26.7
3 20.0 20.0 46.7
3 20.0 20.0 66.7
2 13.3 13.3 80.0
1 6.7 6.7 86.7
1 6.7 6.7 93.3




































El 73%  de los autolotes se publicitan en diferentes medios de comunicación: el 20% en 
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8 53.3 53.3 53.3
6 40.0 40.0 93.3



























El 53% de los autolotes le brindan financiamiento directo a sus clientes, el 40% de ambas 
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8 53.3 53.3 53.3
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Resultados de los Factores Claves del Éxito 
 




3.Promoción y/o publicidad   
4.Servicio al cliente  
5.Variedad de producto y ubicación del negocio 
 
 
6.6. Entrevista a Proveedores 
 
Continuación las preguntas que se abarcaron en la entrevista a los proveedores: 
 
1. ¿En que tipo de repuesto y marca se especializa su negocio? ¿Qué otros vende? 
2. ¿Qué ventaja ofrece su negocio en relación con la competencia? 
3. ¿Su negocio tiene mas trato con personas o empresas? 
4. ¿Le da algún tipo de seguimiento a la relación con sus clientes? 
5. ¿Piensa que sus productos pueden aumentar de precio? ¿En que porcentaje? 
6. ¿Que le aconsejaría a sus clientes acerca de la manera en que deben realizar sus 
compras? 
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Proveedor 1:Importaciones Matutes S.A. 
 
1. Vende todos los repuestos para vehículos Hyundai, Kía, Toyota, Nissan, Mitsubishi,  
2. Su negocio da mejores precio que la competencia  y además da servicio personalizado 
y mayor rapidez en la entrega de repuesto. 
3. Su negocio tiene mas trato con empresas. 
4. Le da seguimiento a sus clientes por medios de visitas del vendedor y llamadas 
telefónicas. 
5. Su productos no aumentaran de precio en una cantidad considerable  solo según el 
deslizamiento del dólar. 
6. Le aconseja a sus clientes revisar su inventario, analizar si el producto es de 
movimiento. 
7. No tiene experiencia de convenio con otro negocio. A las empresas  les da un precio 
de mayorista, crédito de 30 días y atención rápida para repuestos que necesiten con 
urgencia. 
 
Proveedor 2: Bodega Automotriz S.A. 
 
1. Vende todos los repuestos para vehículos japoneses y coreanos. 
2. La ventaja de su negocio es el precio bajo. 
3. El negocio tiene mas trato primeramente con publico en general, luego con empresas 
y mayoristas. 
4. Le da seguimiento a los cliente cuando  les dejan de comprar   
5. No aumenta el precio de sus productos, mantiene el precio, ya que el deslizamiento es 
mínimo. 
6. Le aconseja a los clientes primero cotizar precio, comparar calidad de producto y 
elegir un lugar de compra que sea seguro y ofrezca garantía. 
7. No tiene experiencia de convenio con otro negocio. A las empresas se les da  precio 
especial y si el cliente se lo encarga, trae repuestos que no exista en el mercado 
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6.7. Resultados de Investigación Documental 
 
Articulo  1: Perdidas al fisco y aduanas 
 
ANDIVA asegura que “a raíz de intereses particulares, la Ley 257 fue 
modificada en su artículo 40, propiciando un incremento desmedido en la importación de 
autos usados a partir de 1999, al permitir hasta un 75% de depreciación sobre el valor 
original del auto, más deducciones por daños y averías que quedan sujetas a 
discrecionalidad del aforador, además declaran menos en el pago de flete. Según sus 
cálculos esto significó pérdidas para el estado y debido a la gran oferta de autos usados se 
ha caído el precio de los vehículos, incluyendo el de los particulares. 
 
Para el presidente de ANDIVA, el que compra auto usado  adquiriere una 
chatarra que se le va a dañar en poco tiempo, y para la que después no va a encontrar 
repuestos. 
Además señala que los autolotes no cumple con la Ley de Defensa del 
Consumidor que manda a ofrecer talleres de servicio, garantías y piezas de reposición, de 
modo que el usuario no se quede “colgado” el día que le falle su automotor. 
 
El gerente de autolote el Chele reconoció que no todos los dueños de autolotes 
cumple con dicha ley pero que al menos, él y su competidor de Diesel Motor Trading, 
(ambos considerados los autolotes más grandes del país), sí ofrecen esos dos servicios. 
 
También admitió que la proliferación de autos usados ha causado una caída en 
los precios de los mismos, lo que le deja menos ganancias, pero no atribuyó la baja en sus 
ingresos únicamente a la “invasión”, sino a otros factores tales como la caída de los precios 
del café, la crisis económica, la polarización política, el alza del petróleo, y el abuso en la 
autorización de “libres” y las notas de crédito. 
  
Acciones que pudieron implementarse 
• Requisitos  para disminuir la entradas de los autolotes.  
• Aumentar impuesto de introducción de vehículos.  
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• Ley 257 modificada permitiendo hasta 75% de depreciación sobre su valor original 
del auto mas deducción por daños y averías esto incrementa la importación de autos usados. 
 
Acciones por implementar 
• Sancionar a autolotes que no cumplan con la ley de defensa al consumidor que manda 
a ofrecer talleres, garantías y repuestos de los autos que vende. 
• Ley que prohíba la importación  de vehículos cuyo repuestos no se pueda encontrar en 
Nicaragua o que los autolotes vendan los repuestos. 
 
 
Articulo  2: Controles en otros países provocan aquí invasión de autos usados. 
 
ANDIVA  insisten en que la inmensa mayoría de las unidades de sus 
competidores no pasan la prueba de emisión de gases, lo que viola la ley, no quieren que se 
cancele la importación de autos usados, sino que se regule, aseguran que el rápido 
crecimiento en la importación de autos usados al país ocurrió luego que otras naciones del 
continente como Perú reglamentaron la introducción de vehículos usados a sus territorios, 
por lo que insistirán ante el Ejecutivo por un decreto que ordene hacer las pruebas de 
emisión de gases antes de entrar al país, y  si no pasa la prueba, no podrá entrar al país, esto 
para obligar a traer autos en mejores condiciones, además que prohíba la importación de 
autos usados que tengan más de tres años de antigüedad, excepto aquellos que pertenezcan 
a Nicaragüenses que los tenían en uso en el país en que vivían. 
 
Finalmente, que se prohíba la importación y circulación de vehículos que tengan 
el timón a la derecha, así como la de aquellos que hubieran sido modificados sin la 
autorización expresa del fabricante. 
 
Carlos Zúñiga, Gerente General del Autolote “El Chele”,aseguro que sus 
vehículos cumplen con la Ley, porque sus mecánicos se encargan de hacer las correcciones 
necesarias para que el vehículo pase la prueba y que estas medidas provocaría el cierre de 
muchos autolotes dejando sin trabajo a suma considerable de  personas. 
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Acciones que pudieron implementarse 
• Regularizar introducción de vehículos  usados al país. 
 
Acciones implementadas. 
• Reglamentación de la introducción de vehículos usados en los países de resto del 
istmo y Perú. 
 
Acciones a implementar 
• Obligar a los autolotes realizar emisión de gas  en el país de origen del auto. 
• Prohibir la importación y circulación de vehículos que sean sido modificados sin la 
autorización expresa del fabricante  
 
 
Articulo 3: Aprobación relámpago de paquete tributario. 
 
Se  aprobó en la  Asamblea Nacional con 49 votos, un paquete tributario que 
aumenta los impuesto en la importación vehículos de lujo,  cigarrillos y se establece un 
nuevo impuesto a los bancos. 
 
La  mayoría aprobó la reforma a las tasas o porcentajes  de los derechos 
arancelarios a la importación (D.A.I) y al Impuesto Especifico de Consumo (IEC), la tasa 
que se pagará por los vehículos va  en dependencia al tamaño y los vehículos de transportes 
privados y particular de 10 personas incluyendo al conductor también pagaran impuestos. 
 
Durante el año 2003 se prohíbe la importación de vehículos usados de mas de 6 
años y en el 2004 mas de 5 años, se pretende con esto que de  alguna manera se rompa con 
el monopolio de unos coreanos y que los autolotes importen y vendan otros tipos de 
vehículos. 
 
Acciones que pudieron implementarse 




Planeación Estratégica en la Empresa Auto Importadora S.A. para el período Enero / Junio 






• Aprobación  de la  Asamblea Nacional el aumento en los impuesto  de importación 
vehículos de lujo,  cigarrillos y se estableció un nuevo impuesto a los bancos. 
•  Prohibición  de  importación de vehículos usados con mas de 6 años de fabricación y 
en el 2004 mas de 5 años. 
 
Acciones a implementar 
• Apelación  de ley que prohíbe la  importación de vehículos usados con mas de 6 años 
de fabricación y en el 2004 mas de 5 años. 
 
 
Articulo  4: Aprueban impuesto 
 
La Asamblea Nacional aprobó la tasa impositiva del 10% en el derecho 
arancelario a la importación (D.A.I), entre 10 y 30% al impuesto específico de consumo 
para la importación de vehículos, según el tamaño de motor, además, del 43 por ciento de 
IEC para los cigarrillos.  
 
La ley prohíbe la importación de vehículos usados para uso particular, con mas 
de 6 años de fabricación a partir de este año y 5 años a partir del 2004.Toda  importación de 
autos usados, deberá venir acompañada de una certificación, debidamente autenticada por 
el Consulado de Nicaragua en el país de origen, la cual hará constar el año de fabricación 
del vehículo.  
 
                  El limite de año en la importación de los vehículos usados, es debido a que  el 
vehículo importado estaba siendo un monopolio de los coreanos, con promedio de 10 años 
(de uso) y había que regularlo, para que Nicaragua no sea un depósito de chatarras. 
 
Acciones que pudieron implementarse 
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• Aprobación  de la  Asamblea Nacional el aumento en el impuesto  de importación de 
vehículos de lujo,  cigarrillos. 
•  Prohibición  de  importación de vehículos usados con mas de 6 años de fabricación y 
en el 2004 mas de 5 años y toda  importación de autos usados, deberá venir acompañada de 
una certificación, debidamente autenticada por el Consulado de Nicaragua en el país de 
origen, la cual hará constar el año de fabricación del vehículo.  
 
Acciones a implementar 
• Apelación  de ley que prohíbe la  importación de vehículos usados con mas de 6 años 
de fabricación y en el 2004 mas de 5 años. 
 
 
Articulo 5: Golpe a clase media con carros usados 
 
Rechazo de parte de la Asociación de Importadores de Autos Usados, recibió la 
tasa impositiva del 10 por ciento en el Derecho Arancelario a la Importación (DAI), y el 10 
y 30 por ciento al Impuesto Específico de Consumo (IEC) para la importación de vehículos, 
aprobado por la Asamblea Nacional.  
  
Según el presidente de la asociación de importadores de autos usados estas 
medidas económicas provocaran un estancamiento económico, y los amenaza con sacarlos 
del mercado.  
 
Incrementar el IEC y el DAI a los automóviles pequeños usados subirá el precio 
de venta y serán menos accesibles a las clases más necesitadas. Y al reducir la importación 
de los automóviles a 5 años de antigüedad se reduce fuertemente las importaciones, ya que 
por el tipo de economía del país, los carros que más se venden son los que tienen 7 a 8 años 
de uso con un precio de 5 mil dólares.  
 
La asociación señaló que en los países de Centroamérica donde existen estas 
medidas son por presiones de grupos económicos de peso, lo cual se repite en Nicaragua.  
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Son millones de dólares en importación los que generamos, ya que anualmente 
se calculan que se importa unos 7 a 8 mil automóviles. Además de otros como el IR a las 
alcaldías y al INSS, pero al parecer se les olvidó. Así como de los cientos de puestos de 
trabajo que se reducirán al disminuir las ventas.  
 
Los dueños de autolotes reclaman que el gobierno no les consultó sobre estas 
medidas, consideradas presiones de los grupos económicos fuertes, basándose en que las 
importaciones de autos nuevos son más bajas que los usados.  
 
Estas medidas son injustas ya que a la importación de autos de lujo sólo les 
aumentaron un 5 por ciento, es un engaño decir que emparejaron los impuestos, lo que 
están es en una confabulación con ANDIVA para reducir el mercado de carros usados y así 
vender más los nuevos, lo cual es ilógico porque el bolsillo de la gente de este país sólo da 
para los usados. 
  
Al sentirse prácticamente fuera del mercado, piden que el gobierno reconsidere 
las medidas impositivas, o que las nivelen  
 
Acciones que se pudieron implementar 
• Consulta con los autolotes para saber si estaban de acuerdo con la reforma de la ley. 
 
Acciones implementada 
• Rechazo de la ley por parte de la asociación de importadores de autos usados. 
• Aumento de la tasa de impuesto de importación de autos usados. 
 
Acciones por implementarse 
• Protesta por la ley  
• Nivelar impuestos aplicándoselas a otros rubros como al ron y las cervezas, como 
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Articulo 6: No improvisar reforma fiscal 
 
Los miembros de comisión técnica de la reforma tributaria fiscal integral  
aseguran que dicha reforma debió realizarse en el plazo previsto y no en Marzo como la 
tiene planeado el ejecutivo, de no ser así se desaprovecharía todos los cambios tributarios 
que se estén analizando, pues una reforma que busca impulsar el crecimiento y desarrollo 
del país es imposible hacerla en un mes porque hace falta consultar de todos los sectores, lo 
único que se lograra con la entrega rápida es que las personas con menor ingresos paguen 
mas impuestos que los mejores renumerados. 
 
Con la reforma se busca reducir el monto de los impuestos sobre la renta(IR) y 
el INSS, reducción de I.G.V, para nivelarlo con el de Centroamérica, disminuir las 
exoneraciones y evitar la evasión fiscal. 
 
Manifiestan que las resientes medidas recaudatorias aprobadas por el 
parlamento del  incremento del IEC, de los cigarros y cigarrillos, el de los vehículos nuevos 
y usados no les fueron consultadas y están totalmente  desacuerdo con el IEC de autos 
usados y con el impuesto de banco, pues el problema es el  IR atrasado no pagado. 
 
Para esto la comisión técnica planteara  una nueva propuesta técnica, pero la 
decisión final la tendrá los políticos 
 
Acciones que se pudieron implementar 
• Consulta a todos los sectores económicos acerca de la reforma. 
• Elaboración en el tiempo estipulado la reforma fiscal. 
 
Acciones implementadas 
• Aumentar el IEC  en autos usados como una medida para destrabar el veto 
presidencial al presupuesto 2003. 
 
Acciones por implementar 
• Nueva propuesta técnica respecto a los impuestos pagados por importadores de autos 
usados. 
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Articulo 7: Importadores de autos usados piden revisar la ley 
 
El presidente de la Asociación de Importadores de Autos Usados, demandó una 
revisión de las recientes reformas tributarias que modifican el Impuesto Específico de 
Consumo (IEC) de los automotores que ingresen al país y la prohíben 2003 del ingreso de 
vehículos con más de seis años, y para 2004 no podrán entrar los automotores con cinco 
años de uso.                                                                                                                                                   
 
Este sector empresarial aprovechó para exponer sus inquietudes alrededor del 
tema, un encuentro que tuvo el director general de servicios aduaneros, Fausto Carcabelos, 
con la Cámara de Comercio Americana-Nicaragüense (Amcham), Carcabelos expreso que 
se genera un trato discriminatorio, porque se debió establecer una prohibición general y no   
para un sector, esto afectarán al usuario privado y no al usuario del sector cooperativo de 
transporte, porque ellos sí podrán continuar sus importaciones con exoneraciones de 
impuestos”, detalló el funcionario público. Igualmente indicó que los autos que habían sido 
embarcados antes de la publicación de la Ley no serían afectados, ya que se aplica el 
principio de irretroactividad.  
 
                  Riguero consideró que la aplicación de las nuevas medidas no sólo afectará sus 
ventas, sino a los clientes y al mismo gobierno, al reducirse las recaudaciones. Explicó que 
estaban totalmente de acuerdo con pagar los impuestos establecidos en la reforma, pero 
desean que se haga una modificación a los años de uso establecidos para la importación de 
los autos ya que la mayor parte de las importaciones corresponden a vehículos con entre 
ocho y nueve años de uso. 
 
                  Asimismo, dijo que estaban solicitando una reunión con el ministro de Hacienda 
y Crédito Público, Eduardo Montealegre, para exponerle su situación, ya que ellos no 
fueron consultados antes de tomarse la decisión. 
 
 Acciones que pudieron implementarse 
• Antes de tomar la decisión de realizar la reforma haber consultado con los 
importadores de autos usados. 
• Prohibición general y no para ciertos sectores. 
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• Alargar el año de vehículos  importados 
 
Acciones implementadas 
• Aprobación de del incremento del  IEC  
• Revisión de las recientes reformas  tributarias de los automotores que ingresan al país. 
• Encuentro de la asociación de importadores de autos usados  con el director general 
de servicios aduaneros y  la Cámara de Comercio Americana-Nicaragüense (Amcham) para 
expresar el rechazo a la prohibición de años de los autos usados. 
 
Acciones a implementar 
• Reunión con el ministro de hacienda y crédito público. 
 
 
Articulo 8: Disposición sobre carros usados condena a pobres 
 
El 80 por ciento de los autos usados que se venden en Nicaragua oscilan entre 
los 3 a 6 mil dólares, precios accesibles a los sectores populares, al reducirles el número de 
años a importar como lo establece la nueva ley, obligaría a traer autos del año 97 y en el 
2004 del año 99, lo que dispararía los precios de 9 a 10 mil dólares, lo cual limita el 
mercado.  
 
Esto  provocará que el  mercado se  reduzca en un 80 por ciento y el  desempleo 
a muchos jefes de familia. En el 2002, los 90 autolotes del país importaron 13 mil 400 
carros usados, donde el 80 por ciento tenían 8 o más años de uso. Si en Estados Unidos se 
venden de 12 a 15 años, porqué en Nicaragua se quiere imponer esta medida. 
 
 Los dirigentes del transporte selectivo dijeron que esta medida les  afecta 
cruelmente porque al no tener financiamiento de parte de los bancos, con la ley 
seimpondrían una prima fuera del alcance y se detendrá el proceso de renovación de la flota 
como hasta ahora.  
 
Señalaron que se reunirán con la comisión de transporte de la Asamblea 
Nacional para encontrar una respuesta a sus demandas. 
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Acciones que pudieron implementarse 
• Aumentar el año de los vehículos importados. 
 
Acciones implementadas 
• Los importadores de autos usados y directores de transporte selectivo, se reunieron 
para buscar respuestas del gobierno y diputados. 
 
Acción a implementarse 
• Reunión de comisión de transporte a en la Asamblea Nacional. 
 
 
Articulo 9: Importadores de vehículos usados acuden al CSJ 
 
Importadores de autos usados en Nicaragua marcharon hacia al CSJ para 
introducir un recurso de inconstitucionalidad contra la Ley de Importación de Autos, ley 
447, basados en que la ley privilegia a grupos que importan autos nuevos y no refleja 
realidad económica del país.  
 
Debido a esta ley hay una flota vehicular que no ha podido ser nacionalizada 
aunque hayan sido adquirida antes  de su vigencia. 
 
Acciones que pudieron implementarse 




• Marcha en protesta frente al CSJ. 
• Introducción de recurso de inconstitucionalidad contra la Ley de Importación de 
Autos, ley 447. 
 
Acciones a implementarse 
• Reajuste de ley para beneficiar a los importadores de autos usados y nuevos.  
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Articulo 10:ANDIVA apoya ley de importación de autos 
 
Aunque la Ley de Importación de Autos les ocasiona bajas en las ventas por el 
aumento en los impuestos de importación, la Asociación Nicaragüense de Distribuidores de 
Vehículos Automotores (ANDIVA) la respalda porque considera que a largo plazo mejora 
la seguridad de los conductores y protege al medio ambiente.  
 
ANDIVA cree que a mediano plazo el gobierno logrará establecer el equilibrio 
presupuestario y el flujo de ayuda externa que les mejore el mercado. Siempre y cuando se 
logre una política fiscal sana, para renovar el ritmos de crecimiento del país.  
 
Los importadores de autos usados acusan a ANDIVA de presionar al gobierno 
para que la ley fuera aprobada en la Asamblea Nacional, aunque ANDIVA lo niega y 
señala que los autos usados no cumplen con restricciones ambientales por su edad y 
recorrido e incluso tienen problemas técnicos. 
 
Acciones que pudieron implementarse 
• Nivelar el incremento de impuesto. 
 
Acciones implementadas 
• Respaldo de la ley por parte de ANDIVA. 
 
Acciones a implementarse 
• Presión de la asociación de autos usados al gobierno para reformar ley. 
 
 
6.8 Definición de los conceptos Misión Visión y Valores 
 
Se procedió a la elaboración de los siguientes conceptos junto con la alta 
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Brindar al mercado nacional productos y servicios de calidad; mediante una 
administración competente que actúe justa y éticamente. Nos esforzaremos constantemente 
en reducir costos de operación para mantener precios razonables y obtener utilidades para 
los accionistas. 
 
Así mismo velamos para que los empleados reciban un trato digno, les sea 
reconocido sus méritos y se les proporcione una remuneración justa y adecuada para que 
estos se comprometan a crear una empresa competitiva de calidad y respetada por el 
mercado. 
 
Somos una empresa comprometida con la protección del medio ambiente por lo 
que nos aseguramos de importar autos en condiciones favorables para evitar la venta de 
chatarra que provoca su contaminación y al mismo tiempo brindarle a la sociedad un 





Auto importadoras S.A. pretende llegar a posicionarse en Managua como uno de 
los mejores autolote, que ofrece a sus clientes una mayor calidad y un precio justo que la 
competencia y que se preocupa por su satisfacción, respondiéndoles de una manera positiva 





La empresa pretende que los empleados además de compartir visión y misión; 
también tengan valores como honestidad, lealtad, discreción, amabilidad, sinceridad, 
respeto, compañerismo, solidaridad y que así mismo exista entre la gerencia y en los 
empleados culturas de auto superación, respeto y calidad humana que respondan a las 
políticas de trabajo determinadas por la empresa, para mantener orden y trabajar en calidad 
de superación tanto de la empresa como de los mismos empleados. 
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6.9 . Ubicación  geográfica de la competencia en Managua 
 
En el mapa presentado a continuación se podrá observar las instalaciones de la 
competencia del Autolote, detectándose que Auto Importadora casi no tiene competencia en 
zona aledañas a su ubicación. 
 
Para distinguir en el mapa las ubicaciones de los diferentes autolotes se les 
asignaron diferentes colores: 
 
• Autolotes importadores: color rosa. 
• Autolotes no importadores: color azul. 
• Auto Importadora: color naranja. 
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VII .ANÁLISIS DE RESULTADOS 
 
Como se observó anteriormente en el Marco Teórico las diferentes definiciones 
sobre planeación estratégicas coinciden parcialmente lográndose percibir claramente dos 
tendencias fundamentales. 
 
La primera tendencia estuvo enfocada a la situación interna del Autolote, la cual 
defiende el arte de generar objetivos y estrategias como la forma de alcanzarlos y para 
cumplir la misión de la misma, la segunda se refiere a la dinámica del Autolote con su 
entorno.  
 
Para poder generar el plan estratégico y contar con diferentes opciones de 
estrategias es necesario tomar en cuenta ambas tendencias, la matriz FODA es ideal para 
realizar un análisis sistemático de dichas tendencias y convierte los aspecto internos del 
Autolote en fortalezas y debilidades y los factores externo en oportunidades y amenazas. 
 
Esta matriz facilita la adecuación de las amenazas y oportunidades externas con 
las fortalezas y debilidades internas de una organización. (F) Fortaleza; (O) Oportunidades; 
(D) Debilidades; (A) Amenazas.  
 
 Como punto para el análisis de la primera tendencia, se tomó el Modelo de 
Gestión para las pequeñas empresas, presentado en el Marco Teórico, dicho modelo define 
los principios que pertenecen a una cultura organizacional y son básicos para una dirección 
empresarial apta para el desarrollo de una organización exitosa. 
  
1. Liderazgo del Empresario. 
 
Un aspecto básico en una cultura organizacional es que exista un liderazgo en la 
alta dirección, que oriente, influye y apoye a sus empleados. 
 
A través de la observación se constató que la alta dirección carece de liderazgo, 
lo que lo limita conducir efectivamente el Autolote en sus momentos críticos. 
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2. Visión global y anticipativa. 
 
La falta de liderazgo del empresario impide que se cree y transmita una visión 
global y anticipativa en el Autolote. Según el propietario la visión solo se establece en 
empresas grandes y dirige el autolote con una visión definida de manera personal o sea que 
no es de conocimiento a los empleados, de acuerdo lo observado debido a la falta de visión, 
existe una actitud pasiva ante los hechos. Una buena cultura organizacional debe estar 
compuesta por una visión amplia, que permita al Autolote ser perceptivo a lo que ocurre 




Los valores reflejan la cultura organizacional, estos generalmente influyen en 
las actitudes y comportamiento del personal. Según la entrevista realizada al propietario, es 
importante que los empleados compartan los valores para poder trabajar en equipo, obtener 
mayor eficiencia, mejores rendimientos y participación, sin embargo el autolote carece 
completamente de los mismos 
De acuerdo a los resultados todos los trabajadores no tienen conocimiento de los 
valores, los cuales son necesarios para que en una efectiva planeación estratégica se 
conviertan en guía y acción de los mismos, debido a la carencia de valores fuertemente 
arraigados y compartidos, el personal  no esta orientado a lo que se busca y hacia donde se 
quiere llegar. 
 
4. Profesionalización de la gerencia. 
 
Aunque este aspecto se refiere a los puestos cercanos a la gerencia, debido al 
número reducido del personal esto puede enfocarse a todos.  
 
En una eficaz cultura organizacional es indispensable fomentar que el personal 
sea capaz de gestionar eficientemente, tomar decisiones, para liberar a la alta dirección de 
problemas que pueden ser solucionados por ellos mismos, para esto la alta dirección debe 
mantener informado a sus empleados, algo que actualmente no sucede, porque según los  
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resultados de la encuesta el 68% de los empleados desconocen los planes y decisiones del 
Autolote, lo cual limita a los empleados en sus  tomas de decisiones e impide que actué por 
iniciativa propia. Además es fundamental brindarles capacitación para que puedan actuar 
eficientemente de tal manera que se tomen en cuenta sus opiniones, ya que a pesar que el 
propietario respondió que normalmente consulta el parecer y la opinión de los empleados 
de taller y venta, los resultados mostraron que la mayoría no son tomados en cuenta, esto 
representa el desperdicio de nuevas ideas que puedan dar solución a los problemas que 
enfrenta el Autolote o mejorar la condición actual en que se encuentra el mismo.  
 
5. Identificación del personal. 
 
A pesar que el verdadero valor de una empresa reside en la gente que trabaja en 
ella, puesto que es el recurso más valioso con el que puede contar, según lo observado en el 
Autolote no se cuenta con criterios claramente definidos y establecidos para la selección, 
capacitación y desarrollo y sobre todo no se practica un estilo de dirección participativo que 
promueve el compromiso colectivo y la identificación con la empresa. 
 
Como se expresó en el Marco Teórico uno de los problemas a los que se 
enfrenta la pequeña empresa, es la falta del nivel de calificación en la mano de obra 
ocupada, según lo observado en el Autolote los empleados no están calificado y fueron 
seleccionados en base a la relación de amistad con el propietario y no según las necesidades 
de los puestos, aunque el propietario en la entrevista respondió que todos los empleados 
están preparados para sus funciones propias y tienen experiencia de trabajos anteriores. 
 
El apoyo que IMPYME brinda a las pequeñas empresas le da oportunidad a la 
gerencia de brindar capacitación a sus empleados, mejorar su desempeño, agilizar y 
desarrollar un buen funcionamiento del Autolote. 
 
 De la comprensión que tengan los trabajadores acerca de los elementos 
estratégico: Misión, Visión y Valores dependerá la identificación con el Autolote y a pesar 
que en los resultados el 67% de los empleados se sienten comprometidos con su trabajo es 
evidente que ante la ausencia de los elementos estratégicos, los empleados no se sienten 
identificado con la organización. 
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En vista de la ausencia de los elementos estratégicos, se elaboraron en conjunto 
con la alta dirección, estos elementos definen en términos generales, el futuro de la 
organización hacia y hasta donde se quiere llegar. 
 
6. Diferenciación.   
 
 La diferenciación como parte de una cultura organizacional, permitirá que el 
Autolote sea percibido como distintos por los compradores a partir del producto que ofrece, 
debe diferenciarse según los requerimientos de los clientes para poder tener la lealtad de los 
mismos. En la pregunta aplicada a los clientes de que servicio/ producto le gustaría 
encontrar el 65% contestaron que les gustaría encontrar repuestos y servicios de taller, esto 
debe ser tomado en cuenta por el Autolote para de alguna manera lograr la diferenciación 
de los demás. 
 
Asimismo en la pregunta acerca de lo que más le satisface de un automóvil al 
cliente, el 50% respondió que le satisface más la calidad del vehículo y el 25% le satisface 
la presentación de los vehículos, lo que también le da la opción al Autolote poder 




La calidad como una actitud global de todo el Autolotes, es importante que sea 
considerada entre los elementos que forman una cultura organizacional, mejorando de 
forma continua todas las actividades que se realizan, enfocándose hacia una mayor 
satisfacción del cliente. Acorde a los resultados el 88% de los clientes están satisfecho con 
el vehículo que compraron, el 69%  no hicieron uso de la garantía y un mismo porcentaje 
volverían a comprar otro, lo que demuestra la calidad del vehículo, siendo entregado al 
cliente en perfectas condiciones mecánicas, además sólo el 19% de los clientes opinan que 
se debe mejorar la calidad . Según el propietario del Autolote en el área de taller a pesar de 
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La fomentación de una cultura organizacional que incluya el aspecto de 
innovación, habilitará  en el Autolote la creatividad y anticipación a las nuevas necesidades, 
pensando de otra manera y estando abierto a nuevas ideas que permitan innovaciones 




Una cultura organizacional basada en evitar costos y gastos innecesarios 
contribuirá al Autolote a una mejor rentabilidad, ya que otro de los problemas a los que se 
enfrentan las pequeñas empresas es la falta de financiamiento adecuado para el capital-
trabajo,  por medio de la entrevista al propietario se conoció que el Autolote cuenta con un 
limitado capital de trabajo y a pesar que el propietario dijo que continuamente se tratan de 
disminuir los costos, se pudo observar que en el Autolote no hay un control de costos y 
gastos innecesarios. 
 
Debido a que no se contó con mayor información acerca de los costos del 
Autolote fue imposible profundizar en este aspecto. 
 
10. Sistema de información. 
 
La información es un insumo importante en el proceso de toma de decisiones en 
la alta dirección. En este caso debido al número reducido de empleados no es necesario de 
tener un riguroso sistema de informe, sino como se señaló en el Marco Teórico sobre 
Planeación Estratégica conviene que exista un proceso interactivo desde el alto nivel hacia 
el bajo nivel jerárquico y viceversa. Los resultados de la encuesta a los empleados indica la 
falta de ese proceso interactivo en el Autolote, ya que la mayoría de los empleados 
desconocen los planes y decisiones del Autolote. 
 
A través de la observación en la atención al cliente se pudo determinar que el 
vendedor tiene facilidades de expresión, también se notó que la captación de cliente es  
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pasiva, y de la misma manera se pudo constatar que los empleados cuenta con suficientes 
herramientas de trabajo para desempeñar sus funciones. 
 
Un aspecto interno importante que es necesario abarcar, es la estructura 
organizacional, ninguno de los trabajadores conocen la estructura organizativa del Autolote. 
La estructura es fundamental para definir las necesidades de personal calificado para las 
distintas funciones además para definir las relaciones formales entre cada empleado, para 
que sea posible coordinar eficazmente sus trabajos. 
 
Se debe de determinar la estructura que se crea más conveniente para las 
estrategias, el personal, la tecnología y las tareas de la organización por tanto se debe 
definir la manera de dividir, organizar y coordinar las actividades del Autolote. 
 
A pesar de desconocer la estructura organizativa, todos los empleados si 
conocen sus funciones que deben desempeñar, aunque a todos los trabajadores les fueron 
definidas sus funciones de manera verbal, esta es una manera inadecuada de hacerlo debido 
a que es informal y el trabajador tiende a olvidar sus actividades y por consecuencia a no 
realizarla, lo que perjudica enormemente el funcionamiento del Autolote. Es indispensable 
que cada trabajador conozca completamente las funciones que debe de llevar a cabo para el 
eficiente desempeño del Autolote. 
 
Por medio de la ubicación de los autolotes en el mapa presentado en resultados, 
se determinó que hay poca competencia alrededor de él, por lo tanto tiene una ventaja muy 
importante ante sus competidores. 
 
De acuerdo a la actitud del Autolote se determinó que es una organización 
Respondiente que no es capaz de responder eficientemente a los cambios del medio 
externo, debido a que carece de una relación consistente entre estructura y estrategia. 
 
Continuando con los resultados de las encuestas, de los 16 clientes que 
compraron autos en el Autolote la mitad respondió que eligió este Autolote por 
recomendación y el 89% de los visitantes respondieron que si recomendarían este Autolote  
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a otras personas. El aspecto de la recomendación es importante por que de esta depende la 
captación de un mayor número de cliente. 
 
 El restante del 50% de los clientes eligieron el Autolote por casualidad, 
relacionado con el 42% de los visitantes que tuvieron conocimiento del mismo por 
casualidad, indica que la ubicación del Autolote es una ventaja., ya que está ubicada en un 
punto clave donde existe una mayor afluencia del trafico. 
 
A pesar que el Autolote eventualmente se publicita por medio del periódico ha 
obtenido buenos resultados ya que el  30% las personas que visitaron el Autolote  tuvieron 
conocimiento del mismo a través de este medio. 
 
Según los resultados con respecto a lo que le satisface mas de un vehículo al 
cliente al 50% le satisface más la calidad del vehículo y solo al 19% le satisface el precio, 
sin embargo el 44% de los clientes compraron autos por el precio y solo el 31% lo compró 
por la calidad. Se observa que a pesar que a la mayoría los clientes lo que les satisface más 
es la calidad de los autos, un mayor porcentaje compró este vehículo en el autolote por el 
precio, además solo 19% de los clientes y el 7% de las personas que visitaron el Autolote 
recomendaron mejorar el precio del vehículo, lo que demuestra que el precio de los 
vehículos del Autolote es realmente competitivo.  
 
A pesar que al 56% de los clientes le pareció buena la atención recibida, este 
mismo porcentaje y el 37% de las personas que visitaron el Autolote opinan que se debe 
mejorar la atención al cliente. 
 
Conforme a los resultados el 81% de los clientes no le gustaría que le ofrecieran 
otro tipo de vehículos y en comparación con los resultados de la encuesta aplicada a las 
personas que visitaron el Autolote, el 61% respondió que los vehículos que ofrece el 
Autolote son los que andaban buscando, esto señala que el Autolote tiene de venta el tipo 
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Pero esto no descarta la importancia y la posibilidad que el Autolote diversifique 
las marcas y modelos de los vehículos que vende, ya que el 28% de los visitantes 
recomendaron que existiera más variedad de vehículos. 
 
A pesar que el Autolote vende autos que el cliente busca, el Autolote no ofrece 
otros servicios y/o productos que les gustaría comprar como son : el 65% le gustaría 
encontrar entre servicio de taller y venta de repuesto, el 11% le gustaría encontrar 
accesorios para vehículos y un 5% servicio de lavado de automóvil. 
 
Se puede afirmar entonces que la recomendación del cliente se puede lograr por 
medio de la satisfacción no solamente del precio y calidad del vehículo que compre, sino 
que a través de los diferentes productos/ servicios que se les pueda ofrecer y sobre todo de 
la buena atención que se le pueda brindar durante la compra. 
 
Dos elementos a los que se les podría llamar indicio de señales positivas  y que 
cabe mencionar aunque aparezcan en un menor porcentaje son que el 19% de los visitantes 
respondió que no les gustaría encontrar nada más, es decir que están satisfecho con lo que 
encontraron y el 13% no recomendó mejorar nada en el Autolote por que en su opinión está 
bien así, aunque lo ideal hubiese sido que la mayoría optara por estas respuestas es 
interesante conocer que no todo el 100% está de acuerdo con que el Autolote deba de 
cambiar.  
 
Dos aspectos que deben ser tomado en cuenta de la competencia son: que el 
40% se prepara para mejorar ventas y ser competitivo a través de la diversificación de 
marcas y modelos de los automóviles que venden y que para el 67% es importante el bajo 
precio en los vehículos. 
 
Ohmae en el Marco Teórico definió estrategia como el comportamiento que 
hace diferenciarse positivamente de los competidores y como se pudo observar en los 
resultados anteriores los puntos fuerte de la competencia los cuales están utilizando como 
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El 60% de la competencia se dedica solamente a la venta de vehículos los que 
los hace ser menos competitivo y únicamente el 40% ofrecen otros productos y servicios, lo 
cual es una conveniencia para el Autolote ya que significa que se encuentra al mismo nivel 
que el mayor número de competidores. 
 
El 67% de los gerentes encuestados opinan que lo primero que busca el cliente 
es el precio, lo que significa que la competencia al bajar el precio de venta de los autos 
origina una guerra por precio. 
 
De acuerdo a la investigación documental en el articulo 1, a partir de 1999 hubo 
un incremento desmedido en la importación de autos usados lo que indica que actualmente 
existe una fuerte competencia y el peligro de guerra de precios de los autos usados. 
 
La nueva ley aprobada # 453 descrita en los artículos 3 y 4 de la investigación 
documental, por una parte afecta y por otra beneficia al Autolote, afecta profundamente 
porque en su artículo #112 prohíbe la importación de vehículo usados que tengan más de 
siete años de fabricación y aumenta el impuesto de  introducción de automóviles usados, lo 
que implica que el Autolote tiene que vender vehículos más caro y debido al poco poder 
adquisitivo de la población limita la venta del mismo. 
 
Por otro lado es un beneficio, porque esa misma ley según lo descrito en articulo 
2, debido a la presión de ANDIVA se prohibió la importación de vehículo usado con timón 
a la derecha ya sea de fabrica o que el mismo haya sido modificado, la mayoría de la 
competencia importa desde Japón, y son pocos los que como el Autolote importan desde 
Corea , por lo que tiene que hacerles modificaciones a los vehículos, y los obliga a buscar 
nuevos proveedores y a un mediano plazo significa la disminución en la importación y con 
suerte el cierre definitiva de los mismos.  
 
Según el resultado de la encuesta el 33% de los autolotes ha reducido el número 
de autos importados y  ya el 13% de la competencia que equivale a dos autolotes han 




Planeación Estratégica en la Empresa Auto Importadora S.A. para el período Enero / Junio 





aplicación de la encuesta uno de los competidores como es Jumbo Motor, no quiso 
participar por que estaba haciendo cierre definitivo. 
 
Como expresó el articulo 1 de la investigación documental El autolote el Chele 
y Diesel Motor Trading son los autolotes considerados los más grandes del país y en 
opinión de la misma competencia el autolote el Chele es el único que se encuentra 
posicionado en el mercado, el cual importada en mayor cantidad vehículos japoneses, lo 
que seguramente lo pondrá en una desventaja competitiva ante sus rivales. Lo incierto es si 
la afectación será a un corto o mediano plazo, lo seguro es que Auto Importadora deberá 
actuar inmediatamente para crear ventajas competitivas. 
 
Entre otros peligros que enfrenta el Autolote con respecto a la competencia es 
que el 73% se publicitan en diferentes medios de comunicación, lo que les permite que sean 
mas conocido y tengan mayor captación de clientes. 
 
El 53% de los competidores le brindan financiamiento directo a sus clientes, el 
7% brinda financiamiento a través de banco y el 40% de ambas manera, lo que muestra que 
el total brinda a sus clientes de una u otra manera financiamiento, esto es un aspecto 
negativo para el Autolote, ya que debido a su capital limitado no puede brindar 
financiamiento a sus clientes. 
 
El 53% de la competencia le ha brindado capacitación a los empleados, lo que 
advierte que cuentan con personal mejor preparado. 
 
Los factores claves del éxito son elementos fundamentales y decisivos para el 
Autolote, para definir los factores se tomaron en cuenta los elementos que los clientes 
consideran importante, así como los que según la competencia han usado para alcanzar el 
éxito. 
 
Los cinco principales factores claves de éxito que se detectaron fueron: 1)Precio 
2)Financiamiento 3)Promoción y o publicidad 4)Servicio al cliente 5)Variedad de producto. 
Estos factores no tienen un orden de importancia, todos deben de ser considerados 
importantes, ya que es necesaria la mezcla de todos ellos para poder alcanzar el éxito. 
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Con respecto a la entrevista a los proveedores de repuestos, ambos ofrecen 
repuestos para los tipos de vehículo que vende el autolote, pero a diferencia de Bodega 
Automotriz, Importaciones Matute ofrece servicios personalizados, en el cual envía al 
vendedor a levantar la orden del pedido y con la mayor brevedad posible tratan de entregar 
los productos, estos negocios nunca han tenido experiencia de convenio con otras empresas, 
lo cual seria interesante que el autolote optara por establecer algún tipo de convenio en que 
salieran beneficiadas ambas partes. Según lo observado se llego a la conclusión que el 
autolote debe establecer un mayor acercamiento con Importaciones Matutes por que existe 




1. Factores Internos: 
Fortalezas  
 Buena ubicación del Autolote.  
 Facilidad de expresión de vendedor.  
 Calidad y precios competitivos de los autos. 
 Solución rápida a los reclamos de garantía. 
 Disponibilidad de herramienta de trabajo. 
 Venta de vehículos de popularidad entre los compradores de autos usados. 
 
Debilidades  
 Empleados no calificados. 
 Falta de estructura organizativa y definición de funciones. 
 Falta de cultura organizacional definida y compartida. 
 Escasa publicidad.   
 Falta de iniciativa personal. 
 Falta de definición de los elementos estratégicos: misión, visión y valores. 
 Captación de clientes pasiva. 
 Mala atención al cliente. 
 Falta de diversificación de marca y modelo de autos. 
 Poco capital del Autolote. 
 Falta de financiamiento 
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 Poca competencia alrededor del Autolote. 
 Apoyo  IMPYME a pequeñas  Empresas. 
 Flexibilidad en trato con proveedores de autos. 
 Facilidades de financiamiento bancarios. 
 Poca diversificación de producto/ servicio de la competencia. 
 Prohibición de importación de vehículo modificado. 
 Alto costo  para el usuario de comprar un auto nuevo. 
 Flexibilidad con proveedores de repuestos. 




 Fuerte competencia de autolotes. 
 Poco poder adquisitivo del consumidor. 
 Producto poco diferenciado de la competencia. 
 Publicidad de la competencia. 
 Peligro de guerra de precios. 
 Diversificación de marcas y estilos de autos de la competencia. 
 Personal capacitado de la competencia. 
 Financiamiento que brinda la competencia. 
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 Análisis FODA 
integrado para la definición de 
los objetivos estratégicos. 
Oportunidades 
1.Poca competencia alrededor del 
autolote. 
2.Apoyo  IMPYME a pequeñas  
Empresas. 
3.Flexibilidad en trato con proveedores 
de autos. 
4.Facilidades de financiamiento 
bancarios. 
5.Poca diversificación de producto/ 
servicio de la competencia. 
6.Prohibición de importación de 
vehículo modificado. 
7.Alto costo  p / usuario de comprar un 
auto nuevo. 
8.Flexibilidad de trato con proveedores 
de repuestos. 
9.Falta de definición de misión, visión y 
valores de la competencia. 
Amenazas 
1.Fuerte competencia de 
autolotes. 
2.Poco poder adquisitivo del 
consumidor. 
3.Producto poco diferenciado de 
la competencia. 
4.Publicidad de la competencia. 
5.Peligro de guerra de precios.  
6.Diversificación de marcas y 
estilos de autos de la 
competencia. 
7..Personal capacitado de la 
competencia. 
8.Financiamiento que brinda la 
competencia. 




1.Buena ubicación del autolote  
2.Facilidad de expresión de 
vendedor.  
3.Calidad y precios competitivos de 
los autos. 
4.Solución rápida a los reclamos de 
garantía. 
5.Disponibilidad de herramienta de 
trabajo. 
6.Venta de vehículos de popularidad 




F3 / F6 - O7 
F5 - O5/O8 
 
Fortalezas- Amenazas 
F1/F2/F3/F4 - A1/ A2/A3/A5 
 
Debilidades 
1.Empleados no calificados. 
2.Falta de estructura organizativa y 
definición de funciones. 
3 Falta de cultura organizacional.. 
4.Escasa publicidad.   
5.Falta de iniciativa personal. 
6.Falta de definición de misión, 
visión y valores. 
7.Captación de clientes pasiva. 
8.Mala atención al cliente. 
9.Falta de diversificación de marca 
y modelo de autos. 
10.Poca capital de la empresa. 
11.Falta de financiamiento. 
Debilidades –Oportunidades 
D6/D3 – O9 
D1/D8 - O2 




D1 / D5 - A7 
D4 – A4 
D/7– A1 








O6 – A1 
O3 – A6 /A9 
O4 – A2 / A8 
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Fortalezas  Oportunidades  Objetivos     
*Calidad y precio de 
autos. 
* Venta de vehículos de 
popularidad entre los 
compradores de autos 
usados. 
*Costo alto para el 
usuario  comprar auto 
nuevo. 
*Atraer al segmento de 
compradores que prefieren marca y 
modelos que vende el Autolote. 
 
*Ubicación del autolote. *Poca competencia 
alrededor. 
 
*Dar a conocer la ubicación del 
autolote para atraer a un mayor 
número de clientes. 
*Disponibilidad de 
herramientas de trabajo 
*Poca diversificación 
de producto / servicio 
de la competencia. 
*Flexibilidad en trato 
con proveedor de 
repuestos. 
*Brindar otros servicios a clientes, 
aprovechando la disponibilidad de 
herramientas de trabajo y el trato 
con proveedor de repuestos. 
 
 
Fortalezas  Amenazas  Objetivos    
*Buena ubicación del 
autolote.  
*Facilidad de 
expresión de vendedor.  
*Calidad y precios 
competitivos.  
*Solución rápida a los 
reclamos de garantías. 
 





* Producto poco 
diferenciado de la 
competencia. 
*Peligro de guerra de 
precios. 
*Posicionar el autolote entre los 
cinco mejores, a través de la 
diferenciación por calidad, precio y 
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Debilidades  Oportunidades  Objetivos   
*Falta de definición 
de misión, visión y 
valores. 
*Falta de cultura 
organizacional 
*Falta de definición de 
misión, visión y valores 
de la competencia. 
*Inculcar a los empleados que 
trabajen en función de la misión, 
visión y valores, considerándolos 
como elementos importantes que 
deben de tomar en cuenta como 
miembros del Autolote. 
*Crear y conservar una cultura 
organizacional adecuada al Autolote 




Apoyo de IMPYME y 
otros organismos.  
*Mejorar el servicio al cliente. 




marca y modelo de 
autos 
* Poco capital de la 
empresa 
*Flexibilidad en trato 
con proveedores de 
autos. 
*Ofrecer a los clientes mayor 
variedad de autos a través de la 
diversificación de marcas y 
modelos. 








*Brindar facilidad de compras a los 
clientes. 
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de la competencia. 
 
*Mejorar el desempeño de los 
trabajadores. 
*Fomentar calidad en el proceso de 
trabajo en el área de taller. 
*Escasa publicidad.    *Publicidad de la 
competencia. 
*Publicitar al autolote en diferentes 
medio económicos. 
*Captación de clientes 
pasiva. 
*Fuerte competencia. *Practicar nuevas técnicas de ventas. 
* Falta de 
diversificación de 




marcas y estilos de 
autos de la 
competencia. 
 
*Ofrecer a los clientes mayor 
variedad de autos a través de la 




brinda la competencia 




Fortalezas  Debilidades  Objetivos  
*Facilidad de expresión 
del vendedor. 
*Mala atención al 
cliente.  
*Mejorar el servicio al cliente. 
*Buena ubicación del 
autolote.  
 
*Captación de clientes 
pasiva. 
 
*Dar a conocer la ubicación del 
Autolote para atraer a un número 
mayor de clientes. 
*Venta de vehículos de 
popularidad entre los 




marca y modelo de 
autos. 
*Atraer al segmento de compradores 
que prefieren las marcas y modelos 
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Oportunidades  Amenazas  Objetivos  
* Prohibición de 
importación de vehículo 
modificado. 
 
*Fuerte competencia.  *Convertir el autolote en  
proveedor de autos en Nicaragua. 
 
*Flexibilidad en trato con 
proveedores de autos 
*Incremento 
Impuesto y limite de 
año. 
*Diversificación de 
marcas y estilos de 
autos de la 
competencia. 
*Ofrecer a los clientes mayor 
variedad de autos a través de la 
diversificación de marcas y 
modelos. 





* Financiamiento que 
brinda la 
competencia. 
*Brindar facilidades de compras a 
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PLAN ESTRATÉGICO PARA LA EMPRESA AUTO IMPORTADORA S.A. PARA 
EL PERIODO 2003. 
 
El presente Plan Estratégico es el  resultado de un arduo estudio tanto de la 
situación interna como del entorno del Autolote, mediante un proceso de trabajo en equipo 
se ha llegado a la definición de Objetivos y Programas Estratégicos que van en miras a un 
desarrollo organizacional. 
 
Se pretendió con este Plan Estratégico no solo contribuir a mejorar el 
funcionamiento y rentabilidad de Auto Importadora sino que emprender con el primer 
estudio organizacional que ahora en adelante la alta dirección deberá de continuar para 
encontrar el éxito organizacional. 
 





 Factores Clave del Éxito 
 Análisis FODA 
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Brindar al mercado nacional productos y servicios de calidad; mediante una 
administración competente que actúe justa y éticamente. Nos esforzaremos constantemente 
en reducir costos de operación para mantener precios razonables y obtener utilidades para 
los accionistas. 
 
Así mismo velamos para que los empleados reciban un trato digno, les sea 
reconocido sus méritos y se les proporcione una remuneración justa y adecuada para que 
estos se comprometan a crear una empresa competitiva de calidad y respetada por el 
mercado. 
 
Somos una empresa comprometida con la protección del medio ambiente por lo 
que nos aseguramos de importar autos en condiciones favorables para evitar la venta de 
chatarra que provoca su contaminación y al mismo tiempo brindarle a la sociedad un 
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Auto importadoras S.A. pretende llegar a posicionarse en Managua como uno de 
los mejores autolote, que ofrece a sus clientes una mayor calidad y un precio justo que la 
competencia y que se preocupa por su satisfacción, respondiéndoles de una manera positiva 
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La empresa pretende que los empleados además de compartir visión y misión; 
también tengan valores como honestidad, lealtad, discreción, amabilidad, sinceridad, 
respeto, compañerismo, solidaridad y que así mismo exista entre la gerencia y en los 
empleados culturas de auto superación, respeto y calidad humana que respondan a las 
políticas de trabajo determinadas por la empresa, para mantener orden y trabajar en calidad 
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1. Precio  
 
2. Financiamiento  
 
3. Promoción y/o publicidad   
 
4. Servicio al cliente  
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OBJETIVOS Y PROGRAMAS ESTRATEGICOS 
 
Objetivos de Cultura Organizacional 
 
 
Objetivo General Estratégicos: 
 
Crear y conservar una cultura organizacional adecuada al Autolote 
 
 





1.Fomentar cultura de calidad en el proceso 
de trabajo en el área de taller. 
 
1.1 Supervisión de las reparaciones 
mecánicas de vehículos. 
 
1.2 Realización de prueba de los carros antes 
de salir a la sala de exhibición. 
 
1.3 Mejoramiento de la estructura del área de 
taller para la agilización  del trabajo. 
 
1.4 Realización de círculos de calidad para 
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2. Desarrollar un liderazgo participativo  de 
la gerencia que ayude a los empleados  a 
sentirse comprometidos trabajar para el 
logro de las metas del Autolote. 
 
2.1 Estimulación a los empleados para que 
participen en los problemas del Autolote . 
 
2.2 Permitir que los empleados tomen 
decisiones en tareas de menor importancia 
como una forma de empezar a tener 
iniciativa personal. 
 
2.3 Darle a conocer al empleado cuando se 
desempeñan eficientemente, de manea que  
se puedan sentir motivados a mejorar 
siempre su desempeño. 
 
2.4 Reuniones frecuentes con los empleados 
para dar a conocer las decisiones tomadas y 





3.Crear y fortalecer una cultura enfocada a 
diferenciarse de la competencia a través de  






3.1 Elaboración y presentación de lista de 
factores que satisfacen al cliente 
 
3.2 Inculcar en los empleados que el cliente 
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4. Propiciar y fomentar en los empleados la   
creatividad y las innovaciones. 
 
1. Realización de actividades estimulantes: 
-Juegos 
-Reuniones sociales etc.  
 
2. Conceder facultades para que emprendan 
nuevas ideas. 
 
3. Comunicación constante entre todo el 
personal. 
 
4. Creación de un ambiente laboral tolerante.
 
5.Realización de reuniones para escuchar 
sugerencias. 
 
6.Presentación de objetivos claros y darles 
libertad para alcanzarlos 
 
7.Reconocimientos tangibles que demuestren 
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5.Fomentar en los empleados una cultura de 
ahorro de los recursos de la empresa 
 
5.1 Justificación de todos los gastos 
 
5.2 Concientizar a los empleados que sólo 
realicen gastos que sean estrictamente 
necesarios para la realización de su trabajo. 
 
5.3 Concientizar a los empleados de la 
importancia de no hacer uso innecesario de 
los recursos del Autolote 
 
5.4 Sancionar a los empleados que hagan uso 
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1. Inculcar a los empleados que 
trabajen en función de la misión, 
visión y valores, considerándolos 
como elementos importantes que 
deben de tomar en cuenta como 
miembros del Autolote. 
 
1.1 Reunión de la gerencia con todos los 
miembros de la empresa, para dar a conocer 
la misión, visión y valores. 
 
1.2 Instalación en áreas visibles del Autolote 
rótulos que contengan la misión, visión y los 
valores de manera que los trabajadores 
siempre los tenga presente. 
 
1.3 Llamado de atención a los empleados 
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2.Mejorar el desempeño laboral del 
trabajador. 
 
2.1 Supervisión frecuente en las labores 
realizadas. 
 
2.2 Elaboración de manual con las funciones 
generales de cada puesto. 
 
2.3 Mantener informados a los empleados de 
las situaciones que puedan afectar su trabajo.
 
2.4 Evaluación formal a los empleados con 
el fin de retroalimentar el desempeño de su 
trabajo. 
 





3. Desarrollar un liderazgo participativo  
de la gerencia que ayude a los 
empleados  a trabajar para el logro de 
las metas del Autolote. 
 
3.1 Estimulación a los empleados para que 
participen en los problemas del Autolote . 
 
3.2 Permitir que los empleados tomen 
decisiones en tareas de menor importancia 
como una forma de empezar a tener 
iniciativa personal. 
 
3.3 Darle a conocer al empleado cuando se 
desempeña eficientemente, de manea que  se 
pueda sentir motivados a mejorar siempre su 
desempeño. 
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4. Practicar nuevas técnicas de ventas. 
 
4.1 Captación de clientes de manera activa 
tales como: 
  -Enviar a otras empresas ofertas de los 
vehículos con sus características específicas. 






5. Mejorar el servicio al cliente. 
 
5.1 Capacitación a vendedor semestralmente.
 
5.2 Elaboración de un manual de venta que  
contenga la manera en que el vendedor debe 
dirigirse al cliente. 
 
5.3 Contratación de otro vendedor. 
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6. Ofrecer a los clientes mayor 
variedad de autos a través de la 
diversificación de marcas y 
modelos. 
 
6.1 Elaboración de programa de compra de 
vehículos: 
-Investigación de marcas y estilo de 
preferencias del comprador 
 
6.2 Realización de convenios de crédito con 





7.    Posicionar el autolote entre los cinco 
mejores, a través de la 
diferenciación por calidad, precio y 
garantía de los autos  
 
7.1 Diferenciarse a través de la atención  
rápida en el uso de la garantía. 
 
7.2Programa de publicidad: 
-Publicidad por radio que realce la calidad-
precio de los vehículos basado en 
testimonios de clientes de autolote 
-Publicidad en periódicos que haga énfasis 
en precio accesible y garantía 
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8. Dar a conocer la ubicación del 
Autolote para atraer a un número 
mayor de clientes. 
 
8.1 Vallas publicitarias en zonas aledañas al 
Autolote. 
 
8.2 Rótulos llamativos en instalaciones. 
 
8.3 Anuncio en periódicos 
 
8.4 Señales en las inmediaciones que guíen 





9. Publicitar al autolote en diferentes 
medios de comunicación. 
 
9.1 Intercambio publicitario: 
  -Instalar afiches en el local del proveedor. 
 
9.2 Publicidad en periódicos: 
-En clasificados de Prensa y Nuevo Diario 
 
9.3 Publicidad en radio: 
Radio Ya, Primerísima, Pachanguera. 
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10. Atraer al segmento de compradores 
que prefieren las marcas y modelos 
que vende el Autolote. 
 
10.1 Obsequio a clientes del Autolote: 
 
- Tarjetas de descuento en compra de 
repuestos donde el proveedor. 
-Calendarios 
-Protector solar para vehículos. 
-Chequeos mecánicos gratis. 
-Cambios de aceite. 






11. Brindar otros servicios a clientes, 
aprovechando la disponibilidad de 
herramientas de trabajo y el trato con 
proveedor de repuestos. 
 
11.1 Inventario y clasificación de 
herramientas para reasignarlas a los 
diferentes servicios como: 
-lavado de auto 
-Chequeo de autos  
-Cambio de aceite 
-Evaluación de vehículos 
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13. Convertir el autolote en  proveedor 
de autos en Nicaragua 
13.1 Convenio de exclusividad con 
proveedores de autos Coreanos. 
 
13.2 Estructurar un programa  de venta de 
vehículo a  la competencia. 
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 Para poder llevar a cabo eficientemente el plan estratégico la alta dirección 
deberá realizar un diseño organizacional para definir la estructura 
organizacional,  en vista de que el Autolote carece de la misma, ya que el éxito 
de una planeación estratégica depende de las forma en que se dividan, organicen 
y coordinen las actividades del Autolote, de tal manera que la estructura 
organizacional deberá ser adecuada a la estrategia y el entorno en el cual los 
empleados pondrán en practica dichas estrategias. 
 
 Se deberá de adaptar un estilo de administración participativa que permita al 
trabajador tomar decisiones, fomente el trabajo en equipo y que apoye a los 
empleados para que sean mas eficaces y puedan contribuir y participar en la 
solución de los problemas. 
 
 El personal es el recurso mas valioso de cualquier empresa, para garantizar 
llevar a cabo el plan estratégico teniendo un personal adecuado y capaz, como  
no se cuenta actualmente en el Autolote con criterios de selección del personal, 
es preciso que se realice una Planeación de Recursos Humanos, para lo cual se 
deberán de tomar cuatro aspectos básicos:1-Hacer planes para la necesidad del 
futuro decidiendo cuantas personas y con que habilidades necesitara contar el 
Autolote.2-Hacer planes para un equilibrio futuro comparando la cantidad de 
empleados necesarios con la cantidad de empleados presentes. 3-Hacer planes 
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 Para el éxito futuro se debe mejorar los medios de reconocimientos económico y 
no económicos como carta de reconocimientos, premios, apoyo a estudios 
especializados ect. del personal para motivarlos a que  desempeñen 
eficientemente sus funciones y que de alguna manera se sientan comprometido 
con el Autolote, teniendo conocimiento de lo importancia que representa su 
trabajo para la mejorar  del funcionamiento del mismo 
 
 Considerar la importancia de dar a conocer el Autolote, por lo que se debera de 
publicitar con mayor frecuencia a través de la participación en todos los eventos 
públicos en Managua como ferias, exhibiciones, etc., de manera que se puedan 
promover los automóviles que vende y además hacer énfasis en realizar 
publicidad en las diferentes épocas del año en las que se aumentan las ventas de 
vehículos. 
 
 Tener siempre en cuenta que la satisfacción del cliente es lo primero, los 
pequeños detalles como obsequio de objetos, promociones varias, etc brindan 
satisfacción al comprador, por lo que permanentemente debe procurarse que el 
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ASOCIACIÓN DE IMPORTADORES DE AUTOS USADOS 
 EMPRESA NACIONALIDAD NOMBRE CARGO 
1 ALGO S.A Nic Octavio Alaniz Propietario 
2 Autolote Bolivar Nic Enrique Ruiz Gerente General 
3 Auto Lote El Chele Nic Juan C. Zúñiga M. Gerente General 
4 Auto Lote San Luis Nic Luis Antenor Blandòn  
5 Caravana President Line Pakistán Shaid Khan  
6 Comercial Latina Palestina Nasser Hussein Gerente General 
7 Diesel Motor Trading,  Nic Jorge F. Riguero Gerente General 
8 Dignity S.A. Pakistan Shabbir Chaundhry Presidente 
9 Favorite Motors S.A. USA Miam Aswer  
10 J& M Trading. Nicaragua S.A Peru Martin Salas  
11 Auto Max S.A  BismarK Morales D.  
12 Pakistan Nic S.A Nic Taricg Shamin Gerente 
13 Saima Trading Pakistan S.Ahid Admeed S Gerente 
14 Swat Import y Export Pakistán S.Aber Kham  
15 Japan New Nic Chile Mario Contreras Gerente General 
16 Victor Andina Chile Enrique Basulto Gerente General 
17 Jumbo Motors S.A Korea Wou Sup Shim Gerente Venta 
18 Global Motors S.A Nic/ Korea Alfonso Martinez Gerente General 
19 Se Kyung Auto Trading S.A Korea Jose Li Gerente 
20 Auto Nic S.A Korea Park Dae Kyu Gerente 
21 Auto World Nic. S.A Korea Shin Sum Woo Gerente 
22 Autos Utopia Korea Cho Jeong Ho Gerente 
23 Dream Motors S.A Korea Kim Heung Gun Gerente 
24 Nica Paul  Korea Kim Jeong Gun Gerente 
25 Paldo Multinegocios Korea Seo Won Sam Gerente 
26 Seul S.A Korea Kim Jung Gte 
27 Auto Importadora S.A  Nic Orlando Rojas Lopez  Presidente 
28 Auto Parts  Nic Lic. Fabiola Salinas S. Representante  
29 Nica Korea Motors S.A  Eddy Morales Gte Gral 
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LISTA DE AUTOLOTES NO IMPORTADORES 
1. Autolote Riguero 
2. Autolote Choi S.A. 
3. Autos Pereira 
4. Super Autos Mendieta 
5. Auto 2000 
6. Autolote El Negro 
7. Autolote Juan Félix Reyes 
8. Autolote Pepe 
9. Autolote El Edén 
10. Auto Mac 
11. Autolote Villa Progreso 
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La presente encuesta es realizada para conocer la percepción del cliente acerca de la 
atención que recibió y en si  en la empresa . Agradecemos que responda a conciencia para 
así obtener resultados acertados, esto para poder practicarle un estudio a la empresa que le 
ayude a mejorar su desempeño. 
 
Objetivo: 
Conocer la opinión que tienen los clientes acerca de la empresa Oro Automotores S.A., a 
través de la encuesta. 
 
Marque con una  X  la respuesta correcta 
 
1.¿Porque eligió este autolote? 
Recomendación _____  Publicidad ____   Casualidad____   Otros______  _______ 
 
2.¿Qué es lo que le satisface más de un vehículo? 
Presentación______   marca_____ año____ espacioso____ calidad____  precio____ 
 
3.¿Está satisfecho con el vehículo que compró?.  




_____    
 
4.¿Qué le pareció la atención recibida? 
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5.¿Por qué decidió comprar el vehículo a  la empresa? 
Precio ____  Garantía   ____  Calidad ____    Modelo ___   Atención al cliente___                
Otros______     _______ 
 
6.¿ Le gustaría que le ofrecieran otro tipo de vehículos? 
   Si  ___          No  ___   ¿cuáles?  ____________________________________________ 
 
   7.¿Alguna vez hizo uso de la garantía? 
    Si  _______              No   _________ 
 
Si contesta Si: 
 
8.¿Fue atendido rápidamente?        Si _____            No___ 
 
9. ¿Se le solucionó su problema?   Si  ____              No___  
 
10.¿Quedó satisfecho con la atención que recibió en ese momento?     Si  ___      No___ 
 
11.Si tuviera la oportunidad de comprar otro carro  ¿lo haría en esta empresa? 
 Si  ___  No  __ 
 
¿Por qué?   
 
12.¿Qué aspecto considera que la empresa debe de mejorar? 
 
Atención al cliente ___  Precio del vehículo____  Calidad___   Otros_____ 
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Encuesta a los propietarios de los autolotes (competencia) 
 
1. ¿Qué buscan los clientes en su empresa? 
Precio______    Calidad_____     Garantía______    Financiamiento____  Otro____ 
 
2. ¿De qué manera se prepara para mejorar las ventas y ser competitivo? 
Publicidad____ Promoción___  Diversificación de producto___ 
Capacitación de vendedores___ 
 
3. ¿Cree usted que es importante el bajo precio?      Si ___         No   ____           
 
4. ¿Ante la situación del país, usted que elige:  
Cambiar totalmente de negocio__ Mejorar__ 
 
5. ¿Qué tipos de cambio estaría dispuesto a hacer en su negocio? 
Tecnológicos___ infraestructura ___ Estrategias de venta___ Administrativos___          
Recursos humanos____  ninguno_____ 
Según el cambio marcado 
especifique_____________________________________________________________ 
 
6. ¿Cuáles son los productos y  /o servicios que ofrece al publico en general? 
Automóviles___  motos_____ evaluación de vehículos_____ emisión de gases_____ 
Repuestos____  servicios de talles___  lavado de carros ____ Otros___________ 
 
7. ¿Cuáles piensan que son las fortalezas de su negocio? 
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8. ¿ De que forma le ha afectado el aumento en los impuesto de introducción de autos 
y la prohibición de importación de autos de año menores de 1997? 
 
Ha dejado de importar totalmente___   Ha reducido el numero de autos importados____ 
Ha descontinuado la importación de cierta marca de autos__________ 
Aumenta precio de venta vehículos____ Disminuye margen de ganancia_____ 
Disminución en las ventas___ 
9. ¿Tiene definido misión, visión y valores?  Si  ____     No___ 
 
10. ¿En que medios se publicita? 
Radio _____ T.V   _____ periódicos ______ 
 
11. ¿ Que facilidades de compra da a sus clientes? 
Financiamiento directo_______     Financiamiento a través de bancos_______ 
 
12. ¿Le ha brindado alguna vez capacitación a sus empleados?      Si_____  No______ 
 
Si   su repuesta es si: 
 
13. Esta capacitación ha sido financiada por: 
La empresa __________     otros____ 
 
14. ¿Cuál cree Ud. que sería un buen momento para cambiar de estrategia y diversificar 
la clase de vehículo que  se vende? 
Situación económica______  Situación Legal ___Según demanda_____ 
Temporada verano___Temporada invierno___ 
 
15. ¿Cuál cree que son sus tres principales competidores en Managua? Porque 
El Chele__ Diesel Motor ___ Global Motor__  SWAT__ President Line___ Comercial 
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16. ¿En su opinión cual es el autolote actualmente posicionado en el mercado?  
El Chele__ Diesel Motor ___ Global Motor__  SWAT__ President Line___ Comercial 
Latina___ Bolivar___  Otros_________ 
 
17. Ofrece  otros servicios o producto que no sean de su propiedad?     Si____  No____ 
Cuales? ____________________________________________________________ 
 
Elija los cinco principales factores claves de éxito. Marque con una “X”  en la casilla 
que crea conveniente, donde cinco represente el factor más importante y 1 el de 
menor importancia. 
 
Factores claves de éxito 1 2 3 4 5 
Precio       
Variedad de producto      
Promoción y / o publicidad      
Ubicación del negocio      
Perseverancia  y motivación      
Servicio al cliente      
Estructura organizativa      
Servicios post venta y garantía      
Relación con proveedores      
Tecnología /costo de operación      
Segmentación de mercado      
Diferenciación de producto o servicio      
Valor para enfrentar retos      
Administración Responsable      
Orgullo por su trabajo      
Capacitación a empleados       
Prestigio      
Financiamiento      
Innovador y liderazgo      
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Encuesta a empleados del autolote 
 
1) ¿Conoce la Misión, Visión y Valores de la empresa? 
Si_______          No_______ 
 
2) ¿Conoce formalmente la estructura organizativa de la empresa? 
Si_______          No_______ 
 
3) ¿Conoce las funciones especificas que debe desempeñar? 
Si_______          No_______ 
 
4) ¿De que manera fueron definidas sus funciones en la empresa? 
Verbal_____       Escrita______ 
 
5) ¿Tiene conocimiento de los planes y decisiones de la empresa? 
Si_______          No_______ 
 
6) ¿La alta dirección toma en cuenta sus opiniones? 
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